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INntroduccion

En Colombia de acuerdo a la gran encuesta de hogares (GEIH) reportada por el DANE,
con corte a junio del 2022, la proporcion de ocupados informales fue del 58% para las trece (13)
ciudades y sus areas metropolitanas de Colombia. La Ciudad de Cali reporta en dicho estudio

una participacion del 48,6% en su &rea metropolitana.

La venta informal es una de las principales actividades que se realiza en el espacio publico,
por lo cual es relevante conocer las condiciones socioeconémicas de la poblacién que labora de

esta manera en la ciudad tanto, en su area metropolitana como en su area rural.

Una de las dificultades que actualmente enfrenta la ciudad de Cali, es la alta ocupacion
del espacio publico con comercio informal lo cual afecta la labor de las autoridades locales que
no cuentan con herramientas normativas suficientes para actuar frente a esta problematica lo

cual dificulta el poder ejercer un control sobre el uso del espacio fisico.

La ciudad de Cali, igual que las principales ciudades del pais cuenta con un grupo
significativo de trabajadores informales que realizan la actividad de comercio informal, esta

actividad esta presente en todas las comunas urbanas y corregimiento rurales.

Definiciéon de informalidad': Aunque no existe una definicion universal de la
informalidad empresarial, en general se entiende como las firmas que realizan actividades
legales y no se encuentran bajo la orbita del Estado. Algunos se concentran en los derechos que
implica esta érbita y, por lo tanto, miden la informalidad de acuerdo a los beneficios recibidos.
Otros, entre los cuales se encuentra este trabajo, se concentran en los deberes de las firmas con

el Estado, y miden la informalidad como las firmas o individuos que se encuentran fuera de los

1 ttps://www.repository.fedesarrollo.org.co/bitstream/handle/11445/3698/WP_2018_No_76.pdf?sequence=1&isAllowed=y.
Working paper No. 76 2018-11. Cristina Fernandez. Fedesarrollo
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marcos juridicos y reglamentarios (De Soto, 1989). Se entiende en este contexto las UMIS
(Unidades Microempresariales Informales Sostenibles).

La alta migracién que recepciona la ciudad a nivel de la region pacifico, asi como, de la

poblacion venezolana, ha generado una dindmica alrededor de la actividad informal, como medio

de sustento y sobrevivencia para esta poblacion.

La ciudad, ha venido realizando estudios que le permitan identificar la problematica de
esta poblacion a través de tomar poblacion muestral (ICESI), con el fin de identificar las
problematicas y necesidades de esta poblacion que le permitan al ente territorial el desarrollo e

implementacion de una politica publica.

La Ley 1988 de 2019 establece los lineamientos generales para la formulacion de politica
publica para garantizar la dignidad humana, el derecho al trabajo y la convivencia arménica en
el espacio publico de los vendedores informales. A pesar de esto, existe poca informacién y
antecedentes sobre las dinamicas de este segmento de la poblacion, lo que, en ultimas, limita el
disefio, formulacion y reglamentacion de estrategias tendientes a mejorar sus condiciones de

vida.

Como parte del alistamiento institucional enmarcado en las fases de la Ley 1988, la
administracion Distrito Especial de Cali (DEC) ha comprendido la importancia de los datos, no
solo para subsanar el vacio de informacién, sino también para mejorar los diagndsticos
situacionales que contribuyan a la creacion de programas que respondan verdaderamente a las
necesidades y demandas de los vendedores informales en la ciudad. Partiendo del hecho que la
toma de decisiones politicas basadas en la evidencia permite mejorar la efectividad de las
politicas publicas (Rodriguez et al., 2017), a finales de noviembre de 2021 se inicié la fase de

caracterizacion de los vendedores informales de la ciudad.

Para el analisis de la informacién obtenida en campo sobre la situaciéon actual de los
vendedores informales de la ciudad de Cali de su area metropolitana y rural, se estructur6 un
plan de trabajo para abordar las comunas y corregimientos donde la poblacién objeto del estudio
vive y realiza sus actividades, un formulario de captura de informacién, un software de

digitalizacion y un modelo estadistico de analisis, que nos permite garantizar la calidad de la
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informacién. Lo anterior neutraliza cualquier tipo de sesgo en la dispersion de los datos y
aumenta la objetividad de la informacion a procesar, asi mismo se garantiza el poder presentar
ala alcaldia programas y proyectos que en su desarrollo en corto, mediano y largo plazo mejoren
la calidad de vida de esta poblacion y que a la vez permita a la alcaldia garantizar y gestionar el

uso del espacio publico

De igual manera en el estudio se desarrollaron y aplicaron modelos estadisticos y
econométricos que le permiten identificar indicadores sociales compuestos y/o sintéticos tales
como: Calidad del Empleo (ICE), Productividad Aparente(IPA), Vulnerabilidad Social (IVS),
Capacidad Empresarial y Economica (ICEE), Capacidad de Formalizacion Sostenible (ICFS) y
Pobreza Multidimensional (IPM). Estos indicadores analizados en sus interacciones y
correlaciones permiten definir un modelo por vendedor informal de capacidades actuales y

potenciales para que en el mediano plazo pueda formalizarse.
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El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), desde hace mas de dos
décadas viene avanzando sobre la medicion de las pequefias empresas 0 emprendimientos a
partir de operaciones estadisticas. Entre 1996 y 1999, se aplica el piloto para medir este
segmento de la economia. En 2001 se implementa la Encuesta de Micro-Establecimientos que
mide el comportamiento y la coyuntura de las empresas de hasta 10 personas ocupadas o
empleadas (DANE, 2021). En 2009 la encuesta anteriormente mencionada permite observar la
evolucién de los establecimientos y el estado del segmento a nivel nacional y sectorial. En 2010
se avanza en la realizacion de muestras trimestrales y sobre la constitucion de un panel de datos

anual.

Entre 2013 y 2016 se incorporan dos (2) instrumentos y se redisefia la operacion estadistica.
Por un lado, se consolida el panel de la Encuesta de Micro-Establecimientos para 2012-2016 (no
probabilistica) y, por otro lado, se adiciona el mddulo de Micro-Negocios a la Gran Encuesta
Integrada de Hogares (GEIH)?, lo que facilitd la identificacion de potenciales ocupados por cuenta
propia con micro-negocios (DANE, 2021). En 2017, se realiza el piloto con la aplicacién de un
formulario ampliado y especial para recoger informacion sobre las caracteristicas laborales y los

duefios o propietarios identificados durante el barrido de la GEIH.

Todos estos esfuerzos han contribuido a paliar la relativa escasez de informacion sobre este
segmento de la economia nacional, al punto, que actualmente se disponen de micro-datos de la
Encuesta de Micro-Negocios (EMICRON) desde 2019. Esta base de datos permite, entre otras,
medir el nivel de actividad de los pequefios negocios y emprendimientos, su estructura y

caracteristicas de manera periodica.

Recientemente, la Ley 2069 de 2020 indica que el DANE debe implementar el Sistema de
Informacion de Actividades Econdmicas Informales (SIECI), con el objetivo de caracterizar las
pequefias unidades economicas y facilitar los insumos necesarios para el disefio y formulacion

de politicas publicas.

2 Mide las principales tendencias del mercado laboral a nivel nacional y de dreas
metropolitanas.
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A nivel descentralizado, se han realizado procesos de recoleccion de informacidén que

preceden o son posteriores al decreto de la Ley 1988 de 2019. A continuacion, presentamos

resumenes de algunos casos de caracterizaciones y muestreos realizados en algunos municipios

de nuestro pais, para las poblaciones de vendedores informales:

RESUMEN DE ABORDAJE A NIVEL PAIS DE CARACTERIZACIONES DE VENDEDORES INFORMALES

“CARACTERIZACION SOCIO ECONOMICA DE
VENDEDORES INFORMALES Y FORMULACION
DE RECOMENDACIONES DE POLITICA
PUBLICA PARA EL EMPLEO DECENTE DEL
MUNICIPIO DE GRANADA, META”

Andlisis generalizado por las vicimas de
desplazamiento del conficto armado 25.943
registradas. Muestra de 663 vendedores

EDUCACION:

1. los resultados muestran que el 35% de la poblacion tienen la
primania incompleta frente al 35% que refiere tener la secundana
incompleta

SALUD:

1_el 58% dice tener EPS subsidiado y un 32% poseen el Sisbén,
aunque en este componente, se debe enfatizar que la salubridad
no solo tiene que ver con su afiliacién al régimen de salud, sino
también a las duras condiciones ambientales a las que se ven
expuestos en su lugar de trabajo

ECONOMICO:

1. el 54% de la poblacion en estudio manifiesta sentirse satisfecho
con su vida, asi mismo el 45% de los vendedores ambulantes
asequran que les falta dinero, el 28% desearia tener casa propia, el
17% manifiestan falencias en el servicio de salud; todos estos
factores son imitanies en la plena realizacion de su safisfaccion de
vida

OTROS:

1_la mayoria de vendedores ambulantes son propietarios de su
negocio con un registro de 87%, por otra parte el 23% de dicha
poblacion trabaja 10 horas diarias y la inversion y compra de
mercancia o materia prima la realizan diariamente con un
porcentaje del 55%, compra que realizan a un mayorista

2. un 67% se puede identificar que sus ventas varian diariamente
entre 20.000 mil y 30.000 mil pesos, y los ingresos que aportan su
comercio ambulante no son suficiente para su sustento diario

1od,

Practicas ivas de los
informales de Bogota en la localidad de
Teusaquillo. Analisis desde las capacidades y
calidad de vida

Ala fecha lalocalidad de Teusaquillo cuenta con 965
vendedores inscritos en la base de datos del Insfituto
para la Economia SocialPES, El nimero de
asociados entre las 15 asociaciones es de
aproximadamente 344 integrantes.

es

EDUCACION:

1. B153 3%respondio que su nivel académico lego
hasta secundaria y 36,7% a primaria, el 6,7% tuvo
Superior o Universidad y el 3,3% pre escolar. El 90%
de los encuestados respondieron que no estan
estudiando y solamente el 10% se estan cualificando
en talleres

ECONOMICO:

1. E163,3 % de los vendedores viven en estrato dos, el
20% en estrato uno y solo el 16,7 % en estrato 3. El
80% vive en arriendo o sub arriendo solo el 10%
residen en vivienda propia totalmente paga y el
restante 10% estan en vivienda propia pero no la han
terminado de pagar.

2. E140% de los vendedores/as manffestaron que
vende dulceria (mecato), comida rapida el 23%, el
10% frutas y el 26,7% todas las anteriores

3. €l promedio de ingresos en el mes esté entre
$300.000 y $500.000

OTROS:

1. La muestra establecio 18 hombres 12 mujeres, en
un rango de edades entre 26 a 62 afios con un
promedio de 40 afios de edad. El 57% declaro estar
viviendo en union libre, mientras el 20% casados, el
10% solteros y el 6% divorciados

RESUMEN DE ABORDAJE A NIVEL PAIS DE CARACTERIZACIONES DE VENDEDORES INFORMALES

OBJETIVO CONCLUSIONES OBJETIVG CONCLUSIONES
CARACTERIZACION DE LOS VENDEDORES Caracterizacion de vendedores informales de

AMBULANTES QUE LABORAN ENTRE LAS alimentos, ubicados en el espacio publico dela  |EpycaciOn:

CALLES 10 ALA 16 CON CARRERAS 9,10 Y 11 UPZ Chapinero. El mayor nivel educativo alcanzado de los

DEL MUNICIPIO DE SAN GIL SANTANDER.

Este estudio analiza las practicas econdmicas,
sociales y poliicas del quehacer de las quince (15)
organizaciones de los vendedores informales
legaimente establecidas en la localidad de
Teusaquillo. Participaron cinco (5) organizaciones
y en segunda medida se aplicaron treinta
cuestionarios, quince a representantes legales y
quince a asociados con un afo de afliacion
teniendo en cuenta las dimensiones: capacidades
y Calidad de vida

EDUCACION:

1_los resultados muestran que el 35% de la poblacion tenen la
primaria incompleta frente al 35% que refiere tener la secundana
incompleta

SALUD:

1 el 58% dice tener EPS subsidiado y un 32% poseen el Sisbén,
aunque en esle componente, se debe enfatizar que |a salubridad
no solo tiene que ver con su afiliacion al régimen de salud, sino
también a las duras condiciones ambientales a las que se ven
expuestos en su lugar de rabajo

ECONOMICO:

1. el 54% de la poblacién en estudio manifiesta sentirse safisfecho
con su vida, asi mismo el 45% de los vendedores ambulantes
aseqguran que les fafta dinero, el 28% desearia tener casa propia, el
17% manifiestan falencias en el servicio de salud; todos estos
factores son limtantes en la plena realizacion de su satisfaccion de
vida

OTROS:

1.la mayoria de vendedores ambulantes son propietarios de su
negocio con un registro de 87%, por otra parte el 23% de dicha
poblacion trabaja 10 horas diarias y la inversion y compra de
mercancia o0 matena prima la realizan dianamente con un
porcentaje del 55%, compra que realizan a un mayornsta

2 un 67% se puede identiicar que sus ventas varian diariamente
entre 20 000 mil y 30.000 mil pesos, y los ingresos que aportan su
comercio ambulante no son suficiente para su sustento diario

Se realiz6 una encuesta a b2 vendedores, usando
como insrumento un cuestionano el cual fue aplicado
mediante entrevista

Para recabar la informacion, se seleccioné la UPZ
Chapinero, la cual limtta al norte con la calle 67, al sur
con el rio Arzobispo, al onente con la avenida Alberio
Lleras Camargo (carrera 7a), la calle 45 y la avenida
Circunvalar, y al occidente con la avenida Caracas
(carrera 14) Esta UPZ incluye cinco barrios
Chapinero Norte, Chapinero Central, Marly, Sucre y
Catalufia

encuestados es la secundaria, con un 46,2%; sequido
por prmaria, con un 32,7%. En menor proporcion se
presentaron personas que alcanzaron el nivel t€cnico
profesional, tecnologico y profesional

ECONOMICO:

Con respecto a la pregunta: ¢ ha participado en
capacitaciones

que le sirvan para desempefiarse en la

preparacion, manipulacion y/o venta de alimentos?,

€l 59 6% respondié que siy el 40 4% respondio

que no.

SALUD:

De las 40 personas que manifestaron estar afiiadas al
Plan Obligatorio de Salud en Colombia, el 60,0% estan
registradas en el Régimen subsidiado (Sisbén), el 35
% son beneficiarios y el 5 % son cotizantes

OTROS:

De las personas encuestadas, el 61,5% correspondié
amujeres y el 38,5%, a hombres, los cuales
comprendian edades entre los 20 a los 64 arios.

Al indagar sobre las motivaciones que llevan a las
personas a laborar en este tipo de negocios, el mayor
porcentaje de la poblacion de estudio,
carrespondiente al 65,4%, manifestd hacerlo por la
falta de oportunidad para conseguir ofro empleo,
seguido, en menor porcentaje, por motivaciones como
el no ser empleados, por emprendimiento o por gusto
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RESUMEN DE ABORDAJE A NIVEL PAIS DE CARACTERIZACIONES DE VENDEDORES INFORMALES

OBJETIVO CONCLUSIONES OBJETIVO CONCLUSIONES
CIUDAD DE CALI BUCARAMANGA
¢, Como la pandemia afecté la calidad de vidade  |SISTEMA DE SALUD: Estudio socio econémico de vendedores informales | SISTEMA DE SALUD:
los vendedores informales?. Tasa de informalidad | 1. £l 90% tiene algin régimen de seguridad social en salud de Bucaramanga para el fomento de su formalizacion | 1. E178 5 % desarrollan su actividad con alto nivel de
en Cali 48,6% 2. E1 31% de los vendedores informales de una minoria étnica no y desarrollo inseguridad
Se caracterizaron 750 vendedores informales via ~ |recibieron atencion médica en comparacion con el 14% de quienes 2 No tiene recursos para afiliacion al sistema de
telefonica se autoreconocen como blancos o mestizos seguridad social

ECONOMICO: EDUCACION:

1. Vendedores tienen ganancia de aproximadamente $22.000.
2. E1 33% de vendedores durante pandemia percibian ganancias
inferiores a $331.688

3. EI 27% de los encuestados adquirieron deuda durante la
pandemia

4. E1 23% ser beneficiario de subsidios por parte del gobiemo
OTROS:

1. El promedio de edad de vendedores informales es 51 arios.
2. E190% no cotizan seguridad social

3. E1 84% de los vendedores informales no son benefiarios de
subsidios gubernamentales

4 E181% considera que carece de habilidades para ingresar al
mercado laboral formal

1.Pobllacién con un nivel bajo de educacion

OTROS:

1.E175% de los vendedores caracterizados presentan
persecucion policial

2. Por condicion de desplazamiento permanecen en
el oficio informal

OBJETIVO

CONCLUSIONES

OBJETIVO

CONCLUSIONES

Caracterizacion de los vendedores informales
semiestacionarios, ubicados en los alrededores
del estadio Metropolitano del Distrito de
Barranquilla, como un aporte a la Ley 1988 del 2
de agosto de 2019

Tabla 1
Rango de edades
Edad Porcentaje __ Cantidad
Menores de 18 afos 3% 1
De 192 26 afos 13% 4
De 27 a 59 afos 7% 23
60 afios 0 més 7% 2
Total 100% 30

Fuente: elaboracion propia

SISTEMA DE SALUD:

1. Cubrimiento del sistema de salud (40% de la poblacion esta
descubierta); 23% de la poblacion es venezolana

2. La poblacion no cuenta con seguro de riesgo laborales y no esta
vinculada al régimen contributivo

EDUCACION:

1. EI 34% de esta poblacion termind el bachillerato ,y ninguno ha
realizado estudios técnicos; sin embargo, muestran interés por
capacitarse

ACCESO AL CREDITO:

1. 40% de la poblacion surte el negocio con recursos propios

2 No tienen vida crediticia

3. Requieren capital de trabajo

CARACTERIZACION DE VENDEDORES
INFORMALES EN IBAGUE

Caracterizacion de vendedores informales en Ibagué
Se caractenizaron 1.276

EDUCACION:

1.E18% de la poblacion manifiesta haber tenido
educacion formal

ECONOMICO:

1_E16,5 manifiesta estar recientemente laborando en
el espacio publico

OTROS:

1. E165% manifiesta trabajar los 7 dias de la semana
2. Lamanutencion de un nicleo familiar compuesto
hasta por cuatro personas mas representa el 71% de
la poblacion

A nivel local, se tienen en cuenta dos (2) pilotos y/o muestras realizadas en la Ultima

administracién de la alcaldia, las cuales recaban informacion importante sobre las personas

dedicadas a la venta de bienes y servicios en el espacio publico. La primera caracterizacion?

tiene por objetivo principal la identificacion de vendedores informales con miras a la posterior

entrega de permisos de ocupacion del espacio publico para el desarrollo de sus actividades. Por

esta razon, el ejercicio recopila informacion geografica, especificamente, la direccidn del sitio de

trabajo, que se complementa con la captura de coordenadas, para geo-localizar a los vendedores

informales en ciertos espacios de importancia econémica de la ciudad.

3 Durante la administracion de la alcaldia de Mauricie Armitage, con el cual se hizo u inventario via plataforma electronica de
8.200 vendedores informales, concentrados en todas las comunas y corregimiento de la ciudad de Santiago de Cali
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La principal debilidad de este ejercicio tiene que ver con que no indaga otros elementos o
dimensiones que den cuenta de las condiciones de vida y de trabajo de los vendedores
informales, dejando por fuera del anélisis de los niveles de ingreso, las caracteristicas de la
vivienda, la estructura familiar, las relacionales socio-laborales, la accesibilidad urbana, el
transporte, entre otros aspectos.

Por otro lado, la segunda caracterizacién* a diferencia de la otra, representa un ejercicio mas
elaborado de linea base de los vendedores informales. No obstante, el disefio estadistico

adolece de problemas conceptuales y practicos que afectan el registro de la poblacion objetivo:

El formulario de caracterizacion es de registro voluntario (no se realizaron visitas en
campo)

El éxito del registro esta supeditado al proceso de difusion o comunicacion que, en su
momento realiz6 la administracion (la difusion por medios y redes sociales fue el principal
movil para establecer contacto con los vendedores informales)

El diligenciamiento del formulario requiere de acceso a internet (puede que no todos los
vendedores informales tengan recursos para diligenciar el formulario)

Existe la posibilidad de sesgo moral, lo que implica que personas que no son vendedores
informales diligencian el formulario (dado que no se realizan controles, cualquiera puede

llenar el registro y queda como potencial beneficiario)

Estos factores dificultan la consolidacion de la linea base, con todo, el numero de registros
corresponde a poco mas de 8.200 vendedores informales. La principal debilidad radica en la
pérdida de informacion geogréfica para analizar la distribucion y los trayectos de desplazamiento

que realizan los vendedores informales.

4 Se realizé6 muestra de 750 vendedores, via telefonica durante la época de la pandemia, entre abril y mayo del 2021. POLI.
Observatorio de politicas publicas, Universidad ICESI.
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Convenio N0.4146.010.27.1.04.2021

Objeto: La caracterizacion de vendedores informales. Realizado entre la Alcaldia de Santiago de
Cali y el Centro Nacional de Productividad: “Aunar esfuerzos, técnicos, operativos,
administrativos y financieros, para el desarrollo de una estrategia de regulacion de los
vendedores informales que ocupan el espacio publico en el distrito de Santiago de Cali, conforme
a las fichas de inversion, bp-26003000 y bp- 26002845”

3.1. Objetivo General

El Objetivo es caracterizar las unidades microempresariales informales (UMIS) de Santiago
de Cali presentes en cada una de las comunas y/o corregimientos de la ciudad, lo cual le permita
al ente territorial el poder tener una identificacion clara y zonificada del numero de UMIS con los
que cuenta la ciudad, con el fin de poder disefiar estrategias y un plan para realizar
acompafiamiento a esta poblacidn y posteriormente llevarla a etapas de madurez que permitan

a futuro la formalizacién empresarial

3.2. Objetivos Especificos

¢ Identificar y clasificar por tipo de actividad los vendedores informales por cada una de las
comunas y corregimientos de la ciudad de Cali.

e Caracterizar las condiciones socioecondmicas de la poblacion de informales y su entorno
familiar en cada una de las comunas y corregimientos de la ciudad.

e Estructurar un inventario de la oferta de bienes y servicios que predominan en cada una de
las comunas y corregimientos y su impacto en la economia de la ciudad de Cali.

e Establecer el vinculo de las UMIS en organizaciones ciudadanas que representan a los
vendedores informales.

o Disefiar el Carnet para informales y llevar a cabo la Carnetizacion de la poblacion beneficiaria
del programa de vendedores informales en cada comuna, donde la poblacién efectué su

actividad, en la ciudad de Cali.
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Dentro del alcance técnico, para abordar el objetivo y el alcance del estudio, el equipo técnico

amplio los objetivos especificos para garantizar la calidad de los datos y los analisis:

e Proporcionar informacion sobre las condiciones de vida y de trabajo de los vendedores de
bienes y servicios informales en el Distrito de Santiago de Cali (DSC).

e Proveer informacién importante que permita conocer las condiciones habitacionales,
educativas y de seguridad los vendedores informales

e Generar informacion sobre los productos, bienes y servicios que comercializan, materiales
necesarios, niveles de inversion, gastos e ingresos que deja el desarrollo se sus actividades
a los vendedores informales

o Describir a nivel de comuna los principales indicadores socioeconémicos que tipifican las
condiciones laborales de los vendedores informales

e Construir un conjunto de indicadores sociales que permitan de forma compacta caracterizar
a los vendedores en términos de Vulnerabilidad, calidad del empleo, pobreza
multidimensional y capacidad de formalizacion.

¢ Identificar las comunas y barrios donde se concentran los vendedores informales

¢ Identificar los patrones de movilidad de los vendedores informales

3.3. Alcance de la caracterizacion

En el marco del convenio interinstitucional entre la Alcaldia de Santiago de Cali y el
Centro Nacional de Productividad (CNP), la caracterizacion de vendedores informales en
Santiago de Cali se realiz en 22 comunas y 15 corregimientos de Santiago de Cali, por medio
de un instrumento de medicion (formulario) de 75 preguntas, distribuidas en cinco (5) Capitulos,
a saber:

L. Identificacién — Informacién individual del entrevistado (21 preguntas)

Il. Sistema de seguridad integral (6 preguntas)

M. Informacion familiar y social (18 preguntas)

Iv. Actividad economica (26 preguntas)

V. Identificacién de participacion de organizaciones sociales y la incidencia e impactos
en el desarrollo de la actividad en la venta informal (4 preguntas).

En particular, se identificd caracteristicas socioeconémicas y demograficas de los
vendedores informales. el poder medir el nivel de vulnerabilidad, a través de indicadores sociales
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de calidad de vida y calidad del empleo. Por Ultimo, se determind los factores asociados con la
informalidad y su incidencia sobre las expectativas laborales de los vendedores informales de
Santiago de Cali.

El formulario de caracterizacién aplicado en campo sirvi6 de insumo de captura de
informacidn y construccién de una base de datos con la cual se realiz6 el analisis univariado y
bivariado en seis (6) grandes ejes tematicos:

e Caracteristicas demogréaficas

e Caracteristicas de la vivienda y habitaciones
e Caracteristicas socioeconémicas

e Condiciones de vulnerabilidad,

e Condiciones de trabajo,

e Asociatividad

La informacién obtenida en campo permite medir las condiciones de vida con respecto
a la evaluacion de las condiciones de los materiales de la vivienda, las condiciones
habitacionales, la tenencia de la vivienda, el aseguramiento en salud y pension, asi como los

niveles educativos.

Por otro lado, también posibilita aproximarse a las condiciones de trabajo, explorando las
variables de jornada laboral, la utilizacion de la infraestructura (equipos, espacio ocupado), el
uso de utensilios complementarios, los productos que comercializa y uno de los aspectos mas
importantes, las partidas monetarias de inversion, gasto e ingresos, lo que permite construir el

indice de productividad y calcular la rentabilidad que deja la actividad como vendedor informal.

Ambos elementos, es decir, las condiciones de vida y de trabajo, se pueden desagregar a
escala geogréafica de comuna y barrio, incluso, se puede llegar al nivel de ubicacién a partir de la
direccion reportada de residencia y sitio donde realiza la actividad comercial regularmente, esto
permite analisis geograficos mucho mas ricos desde el punto de vista de la concentracion de las
actividades, pendularidades, atractores entre otros, no obstante, es necesario un proceso previo
de depuracion.
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Otros niveles de desagregacion considerados corresponden a las variables demogréficas de
edad (por ejemplo, jovenes, adultos mayores), sexo y pertenencia étnico-racial, antigliedad de
los negocios, condicion migratoria, también contribuyen a identificar patrones de comportamiento
en la dindmica y estructura de los vendedores informales. Ver Anexo |, donde se presentan

imagenes del formulario utilizado en la medicién.

En el Anexo Il se presenta el aplicativo de digitalizacidn y construccidn de la base de datos, para

aplicacion de modelo microeconomicos y analisis.

En el Anexo lll Se presenta la plataforma RUVI (Registro Unico de Vendedores Informales),
que le permite a la Alcadia administrar de forma electrénica los datos que se considera mas
importantes de los vendedores informales de Santiago de Cali (Esto incluye las 22 comunas y

los 15 corregimientos). La informacidn definida como relevante por la alcaldia es la siguiente:

Foto: Personal a color en fondo blanco
No. Permiso: “No. de la Cedula”

1. Fecha Ingreso Reporte.

2. Nombre completo

3. Tipo de Documento

3.1. No. de Documento.

4. No. Teléfono Fijo

5. No. Teléfono Celular.

6. Correo Electrénico.

7. Genero

8. Fecha de nacimiento.

9. Edad.

10. Nacionalidad.

11. Direccion de residencia

11.1 Barrio

11.2 Comuna

12. Grupo étnico al que pertenece

13. Numero de Personas que componen su nucleo familiar.
14. Afiliacién a Salud.

15. Afiliacién a Pensién.

16. Discapacidad o enfermedad, ¢ Cual?
17. Cabeza de hogar

18. Numero de Hijos.

19. Tipo de vivienda.

20. Desplazado-a

21. Lee y escribe

22. Nivel de escolaridad

23. Nivel de Educacion para el trabajo (Estudios)
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24. Direccion donde realiza la actividad
24.1 Barrio
24.2 Comuna.
25. ¢ Tiene permiso?
26. ¢ Duefio del permiso? (No se incluyo en el formulario)
27. Jornada de Trabajo (Horas por semana)
27.1 Dias laborales en la semana
28. Tipo de Actividad o venta
29. Tipo mobiliario o local.
30. Tipo de vendedor informal (Estacionario, Semiestacionario, Ambulante, Temporada;
Periodico).
31. Afios de actividad.
32. Adulto mayor.
33. Comunidad LGTBI
34. Esta Agremiado
35 Nombre agremiacion.

En el Anexo lll, se presenta también imagenes del APP (Aplicacion para dispositivos méviles
y tabletas)(Control electrénico via Internet), construida especialmente en el proyecto, con el
fin de que si se programa una inspeccidn de campo por parte de la Subsecretaria de Seguridad
y Justicia de la Alcaldia y/o otra entidad de control institucional del Municipio, se pueda verificar
la informacion general de identificacion de la persona y del tipo de negocio que desarrolla y
ubicacién del vendedor informal en campo.

En el Anexo IV se presentan las imagenes correspondientes al proceso de Carnetizacion, lo cual
le garantiza al vendedor informal su permanencia en espacio publico.
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Para la consolidacion del formulario de caracterizacion, se realizaron reuniones con el
objetivo de discutir el instrumento de aplicacion en campo. Para estos encuentros se conto con
la participacion de grupos o colectivos de vendedores informales, lideres comunales y sindicales

0 asociaciones, los cuales facilitaron y nutrieron la discusion.

Esta etapa representa la primera validacion de consistencia del instrumento de
caracterizacion, puesto que en esta instancia se hicieron correcciones de fraseos de preguntas,
eliminacion e inclusion de categorias, asi como la incorporacion de preguntas relevantes desde
la Optica de los vendedores informales. Igualmente, como parte del proceso de disefio, también
se realizaron reuniones con funcionarios de la Alcaldia Distrital y expertos de la academia, con

la intencidn mejorar el instrumento de caracterizacion.

Como resultado de este proceso de disefio, conciliacidn y validacion, el formulario de

caracterizacion, el cual en su detalle consta de cinco (5) grandes médulos:

Identificacion — Informacion individual del entrevistado: En este modulo se recopila la
informacidn sobre nombre, documentos (para efectos de cruce de informacion con otras
bases de datos), teléfonos de contacto, edad, migracién de toda la vida®, lugar de
residencia (comuna, barrio, direccion), pertenencia étnico-racial® y la composicion
familiar y del hogar.

Sistema de seguridad integral: Indaga sobre el régimen de afiliacion, el padecimiento
de enfermedades y la afiliacion o cotizacion a fondos de pensiones.

Informacioén familiar y laboral: Profundiza sobre la posicion dentro del hogar (si es jefe
0 no), la tenencia de hijos (cuantos), el tipo y forma de tenencia de vivienda, las
condiciones habitacionales, disponibilidad de comidas (proxy del hambre), gastos
recurrentes en el hogar (especificamente, comida y ropa), la condicién de victima de

violencia (intrafamiliar, conflicto armado, catéstrofe natural, entre otras modalidades), el

S Aquella que indaga sobre los desplazamientos demograficos con respecto al lugar de origen y superiores a 5 afios de
referencia.

6 La inclusion de esta variable es de suma importancia, ya que permite la desagregacion por grupos poblacionales como

indigenas y afrodescendientes, lo que posibilita, dependiendo de sus caracteristicas, la inclusién del enfoque diferencial para la
formulacion de estrategias.
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nivel educativo y el acceso a educacion en la actualidad, asi como la posibilidad de ser
beneficiario 0 no de alguno de los programas que ofrece el Estado.

Actividad econémica: Permite analizar la ubicacion donde realiza la actividad laboral
(comuna, barrio y direccién), las caracteristicas del propietario y/o trabajador, los niveles
de inversion, gasto e ingresos resultantes de la actividad, la jornada de trabajo (hora de
apertura y cierre), los productos o servicios que comercializa, los equipos o utensilios de
los que se vale para desarrollar la actividad, el acceso a crédito (formal y/o informal) y el
tipo de vendedor (ambulante, semiestacionario, periddico, estacionario, temporada).
Identificacion de participacion en organizaciones sociales y la incidencia e
impactos en el desarrollo de la actividad en la venta informal: Aborda la pertenencia
a grupo o colectivos de vendedores informales, organizaciones de base social o de
cualquier otro tipo, el motivo por el que ejerce esta actividad comercial y los anhelos o
deseos de la poblacién para ejercer sus labores. En el Anexo |, se presenta el formulario
y las fotos de las reuniones con los lideres de las asociaciones y los funcionarios de la

alcaldia.

4.1. Modelo de Captura y Analisis de la Informacién obtenida en campo en la

caracterizacion

En este capitulo se describe el disefio del modelo estadistico y las actividades que se

desarrollaran en la captura, validacién y analisis de la informacién tomada en campo en las 22

comunas de la ciudad y 15 corregimientos rurales. Ver Imagen 1.

Imagen 1. Modelo Estadistico de captura, validacion y anélisis de la informacion de los vendedores
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informales.
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| 1. RECEPCION DATA ]

[ 2vaubacionpaa |

DILIGENCIAMIENTODELA  |+—
CARACTERIZACION EN
CAMPO
REALIZADAS X COMUNA X |+
umMIs
PROCESAMIENTO ESTADISTICO
LATAFORMA ~CONTROL ESTADISTIO

RECIBO DE LAS ENCUESTAS

£

[ MESA DE CONTROL-PLATAFORMA ESTADISTICA-SPSS-R ]
[ INFORME FINAL ]

Fuente: Elaboracién propia CNP
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4.2. Aplicacion de digitalizacion para construccion de base de datos

A continuacién, presentamos algunas imagenes del aplicativo que es utilizado en la
digitalizacion de la informacion de caracterizacién socioeconémica en todas las comunas y
corregimientos de Santiago de Cali. Este software sirvi6 como herramienta de captura,
digitalizacion y validacion de la informacion capturada en campo, con el fin de construir la base
de datos que sirve como soporte de los analisis y aplicacion de los modelos econométricos para
evaluacion de variables critica identificadas, que son objeto del estudio de investigacion en la
caracterizacion de los vendedores informales de Santiago de Cali. En el Anexo Il se presenta el
paso a paso soporte del contenido de la captura y digitalizacion de la informacién. Ver Imagen

2., como una ambientacion del Anexo |I.

Imagen 2. Menu de entrada a la herramienta de digitalizacion

vvv
vvv
vvv

@J Coragen ‘ ’

e P'Calj

FICHA DE CARACTERIZACION SOCIOECONOMICA DE LA
POBLACION DE VENDEDORES INFORMALES - UMIS -
UNIDADES MICROEMPRESARIALES INFORMALES SOSTENIBLES

Fuente: Elaboracién propia del CNP
La Imagen 3, nos muestra los parametros generales que son necesarios incluir, para el buen

funcionamiento de la captura de la informacién.
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Imagen 3. Menu de configuracion para digitalizacion de la informacion

€D Inicio o Administrador & Parametros B Documentos B Encuestas

® Inido ® Wz Configuradén ®

odigo Colombia

| v

Acumulados generales Archivos planos a cargar

IMPORTAR ARCHIVOS PLANOS

Paises Departamentos Munidipios Comunas Barrios Grupos académicos Titulaciones

Fuente: Elaboracién propia del CNP

4.3. Estructura de la base de datos

En la Imagen 4, se muestra parte de la estructura de la base de datos construida para
los andlisis y aplicacion de los modelos econométricos. En esta base se procesaron tres millones

ciento setenta y dos registros (3.000.172).

Esta base de datos fue cruzada con bases de datos de entes de interés para la alcaldia,
con el fin de hacer una validacion de los datos obtenidos en campo. Los organismos con los
cuales se hizo cruce son los siguientes: Oficina de Registros de Instrumentos Publicos-
Supernotariado, Camara, Secretaria de Movilidad, Seguridad social integral (Seguridad
social, pension, ARL), Departamento de Hacienda, UGGPP ADRES, Secretaria de Bienestar
Social, DIAN, Policia. El proceso incluyo el analisis de 15.307 de 15.472 vendedores informales
caracterizados, como una muestra tomada en las 22 comunas urbanas y 15 corregimientos de
la zona rural. A continuacion, presentamos en la Imagen 4 (Fraccion) de los datos registrados
en el software.
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La informacion de los formularios de caracterizacién recolectados en campo en las
respectivas comunas se ha digitalizado y sistematizado a través de la plataforma de captura de

la informaci6n construida y desarrollada por el CNP.

Imagen 4. Imagen de parte de la estructura de la base de datos

construida para analisis y aplicacion de modelos

Coédigo Fch. Digit. Numerado T Usuario (Vel Encuestador Lider Fecha inicial Minutos enc Habeas data Nombre Tipo docum]
3 15/12/2021 150003 1005894055 KAREN NATADANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si AURA MARIZ 1 Cédula
4 15/12/2021 150025 1144105286 HERNAN SER JULIAN DAVID OTALORA 11/12/2021 30 si ODULIA SIER 1 Cédula
5 15/12/2021 210012 1193144771 ANGIE PAMECRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 42 si HENRY RIVA! 1 Cédula
6 15/12/2021 150002 1005894055 KAREN NATZDANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 Si CHARLENE V.1 Cédula
7 15/12/2021 150008 1144105286 JEISON ALEX DANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 Si JAVIER ADAML Cédula
8 15/12/2021 210008 1193144771 ELIA CAMACICRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 40 Si MARTHA CEC1 Cédula
9 15/12/2021 150001 1005894055 KAREN NATZDANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si EDGAR POSA 1 Cédula

10 15/12/2021 210001 1130613801 CINDY MARCCRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 3051 PEDRO ALBEI 1 Cédula
11 15/12/2021 150009 1144105286 JEISON ALEX DANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si GUILLERMO [ 1 Cédula
13 15/12/2021 210002 1130613801 CINDY MARCCRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 40 si ANA YALILEH 1 Cédula
14 15/12/2021 210010 1193144771 ANGIE PAMECRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 40 si JAIRO GONZ 1 Cédula
15 15/12/2021 150010 1144105286 JEISON ALEX DANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 50 si FRANCISCO 41 Cédula
16 15/12/2021 210003 1130613801 CINDY MARCCRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 40 si FERLEY HENA 1 Cédula
17 15/12/2021 210009 1193144771 ANGIE PAMECRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 88 5i JOSE FREDYF 1 Cédula
18 15/12/2021 150011 1144105286 JHON ENER CDANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si GERMAN MA 1 Cédula
19 15/12/2021 210004 1130613801 CINDY MARC CRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 40 si MANUEL AN 1 Cédula
20 15/12/2021 210047 1130613801 DANIEL ARTLCRISTHIAN STIVENS PEREA PLAZAS 8/12/2021 30 si MIREYA HOY 1 Cédula
21 15/12/2021 150012 1144105286 JEISON ALEX DANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si RENE LUANG 1 Cédula
22 15/12/2021 150004 1005894055 KAREN NATZDANIEL ALFREDO PABON VILLAMIL 8/12/2021 40 si EVILA MARIA L Cédula

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizaciéon socioeconoémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

4.4. Muestreo estadistico

Para el ejercicio de identificacion y caracterizacion de este segmento de la economia
informal, se consideran dos (2) estrategias: el muestreo probabilistico y no probabilistico. El
primero garantiza la representatividad de la muestra y la validez de las conjeturas o conclusiones
realizadas a partir del procesamiento de la informaciéon. Para este caso especifico, se
consideraron el muestreo probabilistico aleatorio simple y el estratificado. No obstante, ambas
posibilidades se descartaron por limitaciones para la extrapolacion de la muestra con respecto al

universo poblacional. Ver Imagen 5.

Para los ejercicios de prueba, se toma el dato de vendedores ambulantes en el area
metropolitana de Cali-Yumbo de la EMICRON como universo observacional, el cual corresponde
a 33.467 para 2020.

El muestreo aleatorio simple se descarta dado que, el niumero de encuestas resultantes
de la estimacién con un error de muestreo aceptable del 5,0% y parametros desconocidos,
corresponde a 380, muy por debajo de los registrados en las dos caracterizaciones que

anteceden este operativo, ver Tabla 1.
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Tabla 1.Estimacion de la muestra por muestreo aleatorio simple

Pardmetro Descripcion
N Tamafio de la poblacion (muestra de vendedores)
z Parametro Z de la distribucién normal al 95% de confianza
P Probabilidad de estar ocupado, ser cuenta propia e informal
Q Inverso de la probabilidad de estar ocupado, ser cuenta propia e informal
E Error de estimacién aceptado
Numerador -

Denominador -

Muestra
33.467

1.96
0.50

0.50
0.05
32.142
85

Fuente: Elaboracion propia CNP.

Igualmente, el muestreo probabilistico estratificado, la variable de estratificacion para

garantizar la representatividad geogréfica corresponde a la comuna. Con todo, no es posible

aplicarlo, dado que, si bien se tiene el universo observacional definido, se desconoce la

distribucion por comunas, esto obedece a que la EMICRON garantiza la fiabilidad estadistica a

nivel de area metropolitana Cali-Yumbo, es mas, en la base de datos no se incluye la variable de

comuna. La Imagen 5 resume el proceso de seleccion y descarte de los muestreos

probabilisticos.

A continuacion, se presenta una descripcion de los métodos probabilistico evaluados por

equipo estadistico para definir el método de muestreo estadistico mas acorde con el estudio de

investigacion tomando en cuenta las caracteristicas particulares de los vendedores informales.

Imagen 5. Descripcion de los métodos de muestreo probabilisticos evaluados

O (2,

Mvuestreo aleatorio Mvuestreo aleatorio
simple estratificado
o=
o=
a=
Caracteristicas
Ambos garantizan la representatividad
estadistica de la muestra con respecto ala

poblacién v la consistencia de las
conjeturas redlizadas a partir de la muestra

)

sPor qué se descartaron ambas
alternativas?

La muestra obtenida con No existe la variable de

pardmeatros desconccides es muy estrafificacién dentro de la
pequefia (380 encuestas) Emicron. dadoe que esta encuesta
no permite la desagregacion por
No es factible redlizar el disefio de comunas

politicas publicas con un nimero
tan reducido de observaciones

Fuente: Elaboracion propia CNP
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55
Se decide realizar el levantamiento de informacion bajo el muestreo estadistico no

probabilistico por bola de nieve teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

El levantamiento en terreno se realiza visitando las diferentes comunas a partir del
disefio de rutas de barrido previamente definidas con los lideres comunales y
vendedores informales, para el caso de la zona rural, se realizan talleres donde se citan
a los diferentes vendedores para la recoleccion de la informacién

Lo anterior, garantiza la obtencion de un numero significativo de encuestas por segun
zona urbana y rural, lo que permite realizar desagregaciones por comuna y zona rural
El barrido de la informacion en campo se contempla en un periodo de 6 meses

No se establece una cota de encuestas fijas, al contrario, el numero estd determinado
por la dinamica del barrido en campo que, depende de las estrategias de comunicacion,
aprestamiento, supervision y organizacion

Asi mismo, se abre la posibilidad de que los vendedores informales realicen
acercamientos con el equipo de encuestadores y la oficina del Centro Nacional de
Productividad (CNP), para la programacion de una entrevista bien sea telefénica o

presencial en el lugar donde realizan sus respectivas actividades

Bajo estas condiciones, en total se levantaron 15.472 registros de vendedores informales en
Santiago de Cali, y se utilizaron para el analisis 15,307. En términos relativos, la caracterizacion
de vendedores informales representa el 40,1% del total de vendedores ambulantes registrados
en la EMICRON (universo observacional), lo que se puede tomar como una muestra

representativa de este segmento econémico.

Ahora bien, jPor qué la diferencia de mas de 5.000 registros con respectos a las anteriores
caracterizaciones? Para responder a este interrogante es necesario tener en cuenta los

siguientes cuatro (4) factores:

Tipologia de vendedores: Segun la Ley 1988, existen varios tipos de vendedores
informales, por tal razén, dentro del ejercicio se plantea la necesidad de garantizar en
mayor medida la representatividad a partir de la identificacion de los vendedores

informales ambulantes, estacionarios, semiestacionarios y periddicos.
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5
Visitas al sitio de trabajo o lugar de desarrollo de la actividad comercial: A diferencia de
la EMICRON (que se basa en una encuesta de hogares). La caracterizacion realizada
en la administracion anterior se baso solo en un registro electronico donde se construyd
una base de datos preliminar sin una verificacién o entrevista en campo. La de los
gjercicios de Bogota D.C. y Barranquilla, la toma de informacion se concentré en un sitio

especifico(muestra) o en un corredor, no en la captura comuna a comuna de las calles

y vias principales.

Visitas a zonas de riesgo por inseguridad: Para el cubrimiento total de la ciudad se
realizaron encuestas en las comunas del oriente (6, 7, 13, 14, 15, 16 y 21), las
inmediaciones del centro (comuna 3, 9 y 10), occidente (comunas 1, 18 y 20) y en el
norte de la ciudad (comuna 4, 5), donde se observan patrones de concentracidn de
violencia (homicidios y hurtos), lo que significa un riesgo para el equipo de campo. Estas
visitas se realizaron en compafiia de los lideres comunales, la Secretaria de Seguridad
y Justicia, junto con los grupos de vendedores informales, este acompafiamiento permite
identificar de un numero importante de comerciantes informales que, bajo otras

operaciones estadisticas, como la EMICRON, es dificil que sean encuestados.

Efecto de la pandemia: Indudablemente el efecto de la crisis sanitaria del COVID-19 tuvo
incidencia sobre el barrido de la informacion, ya que, a diferencia de otros periodos, la
crisis indujo a muchos hogares a la realizacién de actividades de subsistencia para paliar
la falta de recursos y otras adversidades. Es mas, entre 2019 y 2020 los vendedores
ambulantes presentan una variacion porcentual del 8,1%, pasando de 30.962 a 33.467

en total (Calculado con factor de expansion).

4.5. Estimacion de factores de expansion

Como parte del ejercicio técnico, se plantea la alternativa de estimar los resultados de la

informacién en dos vias, por un lado, observando las tendencias de la muestra levantada en

campo Y, por otro lado, expandiendo los resultados (especificamente, valores absolutos, no
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relativos y/o porcentuales) considerando el universo poblacional de poco mas de 35.000

vendedores ambulantes de acuerdo con la EMICRON.

Lo anterior, se realiza con la finalidad de suministrar una lectura mas aterrizada de la realidad
de este segmento de la economia para efectos de la formulacién de politicas publicas. En este
punto conviene sefialar que la estimacién de los factores de expansién no garantiza la
representatividad estadistica de la muestra levantada, es decir, las conjeturas realizadas a partir
de la muestra deben tomarse con cautela dado que no es posible validar los pardmetros

muéstrales’ a partir de coeficientes de variacion estadistica.

Mas alld de esta salvedad, los factores de expansién son consistentes al desagregar
geograficamente por la comuna de residencia y el lugar de trabajo de los vendedores informales.
El factor de expansion, estadisticamente corresponde al inverso de la probabilidad que tiene un
encuestado de ser elegido en la muestra, en términos concretos, representa al cociente entre la
poblacion y la muestra obtenida, lo que indica sencillamente el niumero de individuos que
representa uno de los encuestados en el universo o poblacion estadistica. Para este caso
especifico, cada vendedor informal encuestado representa a 2,1863853 vendedores en el

universo, esta proporcidn varia con respecto a la comuna. Ver Tabla 2.

7 No existen para el caso de muestreos no probabilisticos, por lo que la estimacién de coeficientes de variacion es innecesaria,
esto implica, que no se puede medir qué tan parecida es la muestra a la poblacién o universo de analisis.
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Tabla 2 Distribucion de los vendedores informales y estimaciones expandidas con el criterio de

residencia en el lugar de actividad

Factor de Expansion

Universo

. Comuna de Factores de
Vendedores observacional . . .
(EMICRON) residencia expansion

1 557 3.6% 1218 1201 2.1561939
2 285 1.9% 622 586 2.0561404
3 670 4.4% 1466 1222 1.8238806
4 345 2.3% 753 770 2.2318841
5 288 1.9% 629 649 2.2534722
6 1105 7.2% 2416 2400 2.1719457
7 392 2.6% 857 897 2.2882653
8 467 3.1% 1021 1024 2.1927195
9 384 2.5% 840 666 1.7343750
10 476 3.1% 1041 1084 2.2773109
11 505 3.3% 1104 1191 2.3584158
12 326 2.1% 713 726 2.2269939
13 1277 8.3% 2791 2955 2.3140172
14 1639 10.7% 3584 3745 2.2849298
15 1212 7.9% 2651 2634 2.1732673
16 769 5.0% 1680 1807 2.3498049
17 200 1.3% 438 428 2.1400000
18 583 3.8% 1275 1285 2.2041166
19 163 1.1% 355 291 1.7852761
20 725 4.7% 1586 1620 2.2344828
21 1688 11.0% 3691 3936 2.3317536
22 18 0.1% 40 37 2.0555556
Fuera de Cali 189 1.2% 412 80 0.4232804
Rural 1044 6.8% 2282 2212 2.1187739
Total 15307 100.0% 33467 33446 2.1863853

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

La Tabla 3 muestra la distribucién de los vendedores informales por comuna de residencia,
la distribucion del universo poblacional observacional y el resultado obtenido a partir de la
expansion de la muestra. Notese que casi no se observan diferencias entre el universo
observacional de la EMICRON y la estimacion expandida, incluso, guarda consistencia

relativamente al considerar la comuna de lugar de trabajo.

La Tabla 3 muestra que no existen diferencias relativas entre la muestra y la expansién,
nétese que los porcentajes tanto para el caso de la comuna de residencia como para el lugar de

trabajo, guardan consistencia con los resultados observacionales.
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Tabla 3. Comparacion de la distribucion de los vendedores informales seguin comuna de

residencia y lugar de trabajo entre la muestra y la expansion

Criterio de residencia Criterio de lugar de trabajo
Vendedores % Expansion % Vendedores % Expansion

1 557 3.6% 1201 3.6% 222 1.5% 474 1.4%
2 285 1.9% 586 1.8% 719 4.7% 1495 4.5%
3 670 4.4% 1222 3.7% 2368 15.5% 4917 14.7%
4 345 2.3% 770 2.3% 333 2.2% 731 2.2%
5 288 1.9% 649 1.9% 327 2.1% 727 2.2%
6 1105 7.2% 2400 7.2% 1174 7.7% 2542 7.6%
7 392 2.6% 897 2.7% 332 2.2% 741 2.2%
8 467 3.1% 1024 3.1% 525 3.4% 1146 3.4%
9 384 2.5% 666 2.0% 380 2.5% 757 2.3%
10 476 3.1% 1084 3.2% 673 4.4% 1519 4.5%
11 505 3.3% 1191 3.6% 328 2.1% 755 2.3%
12 326 2.1% 726 2.2% 154 1.0% 342 1.0%
13 1277 8.3% 2955 8.8% 833 5.4% 1908 5.7%
14 1639 10.7% 3745 11.2% 1562 10.2% 3552 10.6%
15 1212 7.9% 2634 7.9% 691 4.5% 1520 4.5%
16 769 5.0% 1807 5.4% 475 3.1% 1101 3.3%
17 200 1.3% 428 1.3% 483 3.2% 1041 3.1%
18 583 3.8% 1285 3.8% 402 2.6% 877 2.6%
19 163 1.1% 291 0.9% 705 4.6% 1467 4.4%
20 725 4.7% 1620 4.8% 429 2.8% 953 2.9%
21 1688 11.0% 3936 11.8% 1258 8.2% 2916 8.7%
22 18 0.1% 37 0.1% 124 0.8% 259 0.8%
Fuera de Cali 189 1.2% 80 0.2% 0 0.0% 0 0.0%
Rural 1044 6.8% 2212 6.6% 810 5.3% 1706 5.1%

15.307 100.0% 33.446  100.0% 15.307 100.0% 33.446 100.0%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Para efectos del analisis, se ha desagregado la muestra por barrios y comunas, conviene
sefialar que no es recomendable utilizar los factores de expansidn para obtener salidas a escala
de barrio por los problemas antes descritos (no representatividad). Por esta misma razén, se
definié no utilizar los factores de expansion para el analisis presentado en este informe8, estos

se presentan en |os anexos.

8 También fue una recomendacion de la Alcaldia Distrital de Santiago de Cali para evitar confusiones en el lector.
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5.1. Unidades geograficas de analisis

Con el propdsito de sintetizar el analisis en una vision de la ciudad mas compacta, pero que a su
vez reconozca la diversidad en el territorio se asume siguiendo el enfoque del trabajo de Urrea 'y
Viafara (2011), ver el Mapa 1 de los conglomerados como categoria analitica del territorio. Para
ello se definieron mediante la agregacion de comunas que ordenan el territorio de la ciudad bajo
los siguientes criterios: “a) una contigliidad espacial con caracteristicas geograficas similares
(por ejemplo, area de ladera) y distribucion espacial a partir del centro urbano (centro, centro
oriente, oriente); b) distribucion urbano-rural de la poblacion, por lo que se construy6 un
conglomerado rural” (Op cit pag. 20). Con base en tal criterio resultan los siguientes

conglomerados. Ver la Tabla 4.

Mapa 1. Distribucién de Comunas en conglomerados poblacionales de Cali

CONGLOMERADOS

Zona Rural

Fuente: Elaboracion CNP con base en Urrea y Viafara (2011)
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Tabla 4. Conglomerados definidos segun criterios actual distribucion por Distritos de Cali

Conglomerados Comunas
1. Oriente 7,13,14,15y 21
2. Centro oriente 8,11,12y 16
3. Centro norte 3,4,5,6,9y 10
4. ladera 1,18y 20
5. Corredor norte-sur 2,17,19y 22
6. Zonarural Centros poblados y resto disperso

Fuente: Elaboracion CNP con base en Urrea y Viafara (2011)

Ahora bien, vale sefialar que hay dos enfoques para a agrupar la poblacion en
conglomerados; por un lado, esta el criterio de residencia y por el otro el conglomerado visto
desde el punto de donde se registra la actividad econdmica de los vendedores informales. Es
decir, si bien el criterio intuitivo inicialmente es el de los perfiles de los conglomerados por
residencia, éstos en si mimos también definen perfiles de vocacion en el uso del suelo y niveles
de demanda potencial para los vendedores ambulantes, dicho de otra forma, los vendedores no
siempre residen en el conglomerado donde laboran y la decision de movilizacion esta en funcion
de las ventajas de localizacion que los ciertos conglomerados ofrecen para cada tipo de
vendedor, asi como de los productos y servicios ofertados por éstos.

A continuacion, presentamos los Mapas 2, 3, 4, 5, 6 que contienen los conglomerados
compuestos por cada una de las comunas y la cantidad de vendedores informales caracterizados

en cada comuna, y el Mapa 7, que presenta el consolidado.
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Mapa 2. Vendedores Informales caracterizados que realizan la actividad en el

Conglomerado Comuna  N° %
Centro Norte 3 2368 45,0%
Centro Norte 3] 17 22,3%
Centro Norte 10 G7g 12,0%
Centro Norte ] 380 =2%
Centro Norte 4 333 6,3%
Centro Norte 5 327 6.2%
Total 5261 100,0%

conglomerado Norte

Mapa de los vendedores informales por conglomerado y
comuna de Actividad

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacidn socioecondmica
de la poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales
Informales Sostenibles (UMIS).

Vendedores
Informales

A

Mapa 3. Vendedores Informales caracterizados que realizan la actividad en el

Conglomerado Comuna N° %
Centro Oriente 8 525 35,470
Centro Oriente 16 475 321%
Centro Oriente 1 328 221%
Centro Oriente 12 154 10,4%
Total 1482 100,0%

conglomerado Centro Oriente

Mapa de los vendedores informales por conglomerado y

comuna de Actividad

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles

(UMIS)
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Mapa 4. Vendedores Informales caracterizados que realizan la actividad en el
conglomerado Norte-Sur

Conglomerado  Comuna N° % Mapa de los vendedores informales por conglomerado y
Corredor Norte- Sur 2 713 34,3% comuna de Actividad
Corredor Norte- Sur 19 05 33.9%
Corredor Norte - Sur 1~ 483 23.2% &
Corredor Norte-Sur 22 77 8,5% A
Total 2078 100,0%

Vendedores
Informales

705

73

—— G km

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Mapa 5. Vendedores Informales caracterizados que realizan la actividad en el

conglomerado Ladera
Conglomerado Commna  N° % Mapa de los vendedores informales por conglomerado y
Ladera o = =8 s0o% comuna de Actividad
Ladera 18 402 38.2%
Ladera 1 222 211% &
Total w5z 100,0%

—— 7

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la
poblacion de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles

(UMIS)
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Mapa 6. Vendedores Informales caracterizados que realizan la actividad en el
conglomerado Oriente

Conglomerado Comuna  N° % Mapa de los vendedores informales por conglomeradoy
Oriente 14 T 1562 33.4% comuna de Actividad
Oriente E2 1 1260 26,0%
Oriente 13 833 17,8% &
Oriente 15 6o4 14,8%
Oriente - 332 =1%
Total 4681 100,0%

Vendedores
Informales

S04
7

—— 3 1562

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconoémica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Mapa 7. Total, de vendedores Informales caracterizados por comuna y por

conglomerado
Conglomerado Comuna N° % Mapa de los vendedores informales por conglomeradoy

Centro Norte 5 hd 2368 155% comuna de Actividad
Orienie 14 1562 10,2%
Oriente 21 1260 8,2% &
Centro Norte 6 17 ==t
Oriente 13 833 4%

Zona Rural T 4.9%
Corredor Norte- Sur = -3 47%
Corredor Norte- Sur 19 fraisy 4,6%
Oriente 15 gy 4,578
Centro Norte 10 b7g 4:4%
Centro Oriente 8 535 3,47
Corredor Norte - Sur 17 483 3,2%
Centro Oriente 16 475 3,1%
Ladera 20 428 2,8%
Ladera 18 402 2,6%
Centro Norte ] 380 2,5%
Centro Norte 4 333 2,2%
Oriente 7 332 2,2%
Centro Oriente n 328 2a%
Centro Norte [ 327 2%
Ladera 1 232 1.4%
Corredor Norte- Sur 22 b i 1,2% CI]II,BJOmQI‘ﬂd(B
Centro Oriente 12 154 1,0% B Centro Narte

Centro Oriente

Total 131 100.0% Corredor Morte - Sur

Ladera
Uriente

— T

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

51

Catitng Nnolonat L ” @ J/
\— V¥ de Productividad Corazon| ,
A ' Y o

o M (8

Producimos Resultados |

——— ‘SECRETARIA D SIGURIOAD.
usmian




%

Por lo anterior se define entonces dos variables de control segun residencia y lugar
donde se realiza la actividad respectivamente. Para efectos de los modelos estimados se
considera segun el caso el criterio de residencia o el de zona de trabajo segun sea pertinente

para cada variable que se explica con el modelo.

En el Grafico 1, se muestra por cada conglomerado, el numero de vendedores por tipo de
vendedor identificados en la caracterizacion realizada en Santiago de Cali. Del total de 15.307,
el 76,9% (11.771) son vendedores semiestacionarios, el 16% (2.449) son ambulantes y

estacionarios el 6% (918), siendo estos tres tipos de vendedores el Pareto representativo,

incluido el sector rural.

Grafico 1. Conglomerado poblacional de Cali de acuerdo al lugar donde realiza la actividad, por el tipo de

vendedor
7 ® 5 Temporada
6. Zona fi5
rural 550 m 4 Periddico
i
F 134 3 Estacionario
k1)
2 Semiestacionario
5. Corredor 149
norte-sur 1503 1 Ambulate
8
e s ® 1 Ambulante
1
H
4. Ladera 88s
7
5
L4
3. Centro 47
norte 17
19
I
4
1
2. Centro 59
oriente nus1
1
-
11
| 24
1. Driente =d
3700
4
I
o S0 1000 1500 2000 2500 000 /oo 4000 4500

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacidn socioeconomica de la poblacidn de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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5.2. Analisis descriptivo

Se propone un conjunto de apartados para avanzar, del andlisis descriptivo hacia un
analisis correlacional buscando asociaciones entre variables de interés para la politica publica y
de éstas con relacion a sus determinantes sociodemograficos y economicos; ello es un paso
necesario para la identificacion de instrumentos de politica publica y la focalizacion con énfasis
diferenciales sobre grupos poblacionales especificos y sobre la distribucion de ciertos fendmenos
en el territorio. Es asi como a continuacion se presentan un conjunto de modelos
microeconometricos que dan cuenta de los determinantes de variables clave sobre los resultados
socioecondmicos que tipifican a la poblacion de vendedores ambulantes de la ciudad tales como:
la calidad del empleo, las condiciones de productividad, la generacion de ingresos, el acceso a
mecanismos de crédito asi como aspectos relacionados con las condiciones de vida y la
vulnerabilidad de los vendedores ambulantes en la ciudad de Cali cuya distribucion poblacional
y geografica depende de las capacidades y dotaciones de recursos como caracteristicas de los
vendedores ambulantes como son el género, los niveles educativos, el lugar de trabajo en la

geograficos de la ciudad, el tipo de vendedor entre otros.

El analisis de estos indicadores microeconométricos le muestra escenarios a la alcaldia
de Cali para materializar la politica publica, buscando que las acciones a ejecutar, les permita a

los vendedores informales de Cali alcanzar condiciones de vida digna.

Un analisis asi presentado permite en el presente trabajo de investigacion identificar
determinantes y la forma como éstos impactan los resultados concretos del que hacer de los
vendedores y consecuente su condicion laboral y de vida, asi como la identificacion de factores
y la forma como éstos operan, lo cual permitira la elaboracion de una politica publica

técnicamente sustentada.
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De acuerdo con la informacion recolectada de 15.472 vendedores informales, se tomaron
para los analisis en la ciudad 15.307, los cuales viven o residen principalmente en el
conglomerado oriente, especificamente en las comunas 7, 13, 14, 15 y 21, donde se
concentra el 40,6% de los vendedores informales. Igualmente, se observan participaciones
importantes en el conglomerado de centro-norte (3, 4, 5, 6, 9 y 10), centro-oriente (8, 11,12y
16), norte-sur (2,19, 17 y 22) y ladera (1, 18 y 20), donde se encuentra el 21,4%, 13,5%, 6,8%

y 12,2% de los vendedores respectivamente, ver Grafico 2.

Grafico 2. Distribucién de los vendedores informales por comuna y conglomerados urbanos

Norte-sur ® Oriente ® Centro-oriente ® Centro-norte ® Ladera ® Zona rural Fuera Cali

40,6% 21,3% 13.5% 6.8%
12,2% 4,4%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

El Mapa 8 muestra las distribuciones de vendedores informales por comunas y barrios donde viven.
Las comunas 21y 14 registran el mayor nimero de vendedores informales (11,0% y 10,7%
respectivamente), otras comunas con un nimero importante de vendedores informales
corresponden ala 13,15y 6 (8,3%, 7,9% y 7,2% respectivamente), estas comunas concentran
el 45,2% del total, lo que equivale a 6.921 vendedores informales. Ademas de las comunas del
oriente de la ciudad, conviene destacar la participacion de vendedores en las comunas del centro
y ladera u occidente, especificamente, las comunas 20 y 3, las cuales contienen €l 4,7% y 4,4% de

los vendedores respectivamente.
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Por otro lado, a nivel de barrio se observan concentraciones importantes en los barrios
de Potrero Grande (502 vendedores), Terron Colorado (432 vendedores), Manuela Beltran

(429 vendedores), Siloé (420 vendedores), Ciudadela Floralia (377 vendedores) y Decepaz
(313 vendedores) (ver Mapa 8).

Mapa 8. Distribucion del sitio de vivienda de los vendedores informales por
comunas y barrios

Comuna N Barrios

Leyenda

Leyenda [JComunas
3 comunas Vendedores
-9
Vendedores =
I 50 - 199 24-43
I 200 - 389 44-73
390 - 580 74-129
581-767 123-177
[ 768-1272 B 178 - 263
% B 1273 - 1685 244 - 501

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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En términos geo-estadisticos, el indice global de Morén? confirma la existencia de
patrones de concentracion de los vendedores informales segun residencia (Moran’s 1=0,230). Si
bien la intensidad de la concentracion no es tan fuerte, lo anterior es importante dado que permite
sostener que la distribucién de vendedores en la ciudad no es aleatoria, al contrario, sigue
ligeramente un patrén de geolocalizacion que esta asociado con los niveles mas altos de

pobreza y vulnerabilidad social™.

Por otro lado, el indice local de Moran permite observar las concentraciones, grupos
o cluster de barrios que se conforman segun la distribucidn de los vendedores informales. En
ese sentido, el grupo alto-alto corresponde a las vecindades donde se concentran en gran
medida los vendedores, este grupo estd compuesto por 29 barrios, los cuales en términos

porcentuales representan el 24,0% (3.676 personas), ver Mapa 9.

El otro grupo importante corresponden al bajo-bajo, el cual muestra los barrios donde
se concentran personas de forma muy dispersa, si bien este grupo esta compuesto por un mayor
numero de barrios que el anterior (46 barrios), porcentualmente representan el 1,5% de los
vendedores informales, lo que equivale a 229 personas, ver Mapa 9. Por Ultimo, los grupos
bajo-alto y alto-bajo, concentran menos del 1,6% de los vendedores informales (116 y 134

vendedores respectivamente).

9En estadistica, la | de Moran es una medida de auto correlacion espacial desarrollada por Patrick Alfred Pierce Moran. La
autocorrelacion espacial se caracteriza por la correlacion de una sefial entre otras regiones en el espacio. La autocorrelacion
espacial es mas compleja que una dimension de autocorrelacion debido a que la correlacion espacial es multi-dimensionales (es
decir, 2 0 3 dimensiones del espacio) y multi-direccional.

10 Sobre este punto, es decir, la relacion entre los vendedores informales y los indicadores de vulnerabilidad y pobreza de la
ciudad, se profundizara mas adelante en el capitulo 9.- 9.5
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Mapa 9. Cluster de vendedores informales por barrios segun residencia

Leyenda

3 Comunas
Barrios

Cluster residencia
No significativo

Bl Alto-Alto

Il Baojo-Bajo
Bajo-Alto
Alto-Bajo

0 0475 095 19 285

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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6.1. Estructura poblacional

La mayoria de vendedores informales son mujeres (55,7% frente al 44,3% de los hombres) !,
ver Grafico 3, esta tendencia se mantiene en todos los rangos etarios, desde los rangos
juveniles (18 a 28 afios) hasta los adultos, donde se profundiza (29 a 59 afios), ver Grafico 3.
Ocurre lo contrario para los rangos de edades superiores a 60 afios (adulto mayor), donde los

hombres muestran mayores participaciones porcentuales, ver Grafico 3 y absolutas o
numéricas. ver Grafico 4.

Grafico 3. Piramide poblacional de los vendedores informales

Femenino Masculino

Mujeres Hombres

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

1 lgualmente, destaca la existencia de vendedores informales que no se reconocen como mujeres u hombres, los cuales
corresponden a 17 personas.
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Grafico 4. Distribucion de los vendedores informales por edades y sexo
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Por comunas esta tendencia se mantiene con excepcion de la 3, 9, 12, 17 y 22, donde hay
mas hombres que mujeres, esto se traduce en que el indice de feminidad sea superior a 1, ver

Grafico 5.

Grafico 5. Distribucion del indice de feminidad por comunas

1.5000
1.2500 .
1.0000 """ e T e
L] .
. . .
. ° [ ] * L] . [ ] . .
0.7500 .
L]
L]
L]
L]
0.5000
Rural 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 Fuera Tofdl
de
Comunas coi

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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La edad promedio de los vendedores informales corresponde a 46,6 afios, por conglomerados,
centro-oriente y centro-norte, presentan los promedios de edades mas altos (47,8 y 47,4
respectivamente), sin embargo, las diferencias son minimas, ver Cuadro 1. La desagregacion
por sexo, permite observar que los hombres tienen mas afos que las mujeres en
promedio, siendo los conglomerados de centro-norte y fuera de Cali, donde se presentan las

mayores diferencias por sexo.

Cuadro1. . Edad promedio por conglomerado

Oriente

Centro-Oriente

Centro-Norte
| adera
Norte-Sur
Rural

FueradeCali

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacion
de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Para efectos del analisis se agruparon las edades por grandes grupos, los cuales
corresponden a jovenes (entre 14 y 28 afios de edad)'?, adultos (entre 29 y 59 afos) y adultos
mayores (60 y mas afos)'3. Esta desagregacion muestra que la mayoria son adultos entre
los 25 y 59 afos (65,5%, 10.019 personas), seguido por los adultos mayores (20,9%, 3.198

personas) y jovenes (13,7%, 2.090 personas) respectivamente, ver Gréafico 6.

12Ciclo de Vida

13 La definicion de este rango de edad se basa en la politica plblica nacional del adulto mayor, la cual establece que la edad
para acceder a los beneficios del programa corresponde a 60 y mas afios de edad. Aunque, conviene sefialar que el instrumento
Unicamente se aplic a mayores de edad.
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Por conglomerados, se observa que el centro-norte y centro-oriente presentan los
porcentajes mas altos de adultos mayores. Por otro lado, el conglomerado norte-sur, la zona
rural y otros municipios de residencia, concentran relativamente mas jovenes (9,5% y 9,3%

respectivamente), ver Grafico 6.

Grafico 6. Distribucién por grupos de edades

Fuera de Cali 16.9%

Norte-Sur 16.5%

Rural 14.4%
Centro-Norte 13.8%
Total 13.7%
Criente 13.3%
Cenftro-Orente 13.3%
Ladera 13.2%

0.0% 25.0% 50.0% 75.0% 100.0%

Jovenes m Adultos m Adultos mayores

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

El Mapa 10 muestra la distribucion por comunas, para este caso en especifico, las
comunas 9, 5y 12, las que registran las proporciones mas altas de la ciudad (30,8%, 28,7%
y 28,3% respectivamente), mientras que las comunas 17 y 2 presentan los porcentajes mas

altos de jovenes (18,0% y 17,5% respectivamente).
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Mapa 10.  Distribucion de los vendedores informales seguin grupos de edad
Leyenda
I cComunas CJcComunas
Grupos de edad Grupos de edad
Jévenes A-dugc:os:;uyoms
=?'177'1:§o 98- 168
SIS T169-220
13,1-13,7 ) A
. 138-150 mm22) 258
; Il 151-180 e y . .9 - 31,
eI e
Leyenda
[JComunas
Grupos de edad
Adultos
B 56,8 -59.7
[ 59,8-629
63,0-65.1
0 65,2-70,1
. W 70.2 - 83.3
Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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De lo anterior, pueden plantearse varias hipétesis interesantes, en primer lugar, el sobre-
representacion estadistico de las mujeres puede estar asociada a que experimentan
periodos mas prolongados o lagos de desempleo relativamente’4. En segundo lugar, el
factor etario juega un papel clave en términos de la posibilidad de emplearse y puede
explicar hasta cierto punto la menor dedicacion de los jovenes a esta actividad, asi como
la sobre-representacion de los adultos mayores de 45 afios's. Por ultimo, las condiciones de
exclusion, abandono, desproteccion y marginalidad se combinan en doble via, lo que hace

a los adultos mayores atn mas vulnerables como grupo poblacional.

6.2. Grupo étnico-racial

El Grafico 7 y Cuadro 2, permite observar la distribucién porcentual de grupos étnico-
raciales por conglomerado y para el total de la ciudad. Como es esperable, la mayoria se
identifican como blancos/mestizos (ningun grupo étnico), aunque, destaca la mayor
representacion de afrodescendiente en comparacion el Ultimo Censo Nacional de Poblacién y
Vivienda del DANE realizado en 2018 (23,1% frente al 13,1%)'. Lo mismo ocurre con la
poblacion indigena (4,1% versus 0,5%). Lo anterior que permite sostener que los grupos de
poblaciones étnicas, afrodescendientes e indigenas son mas vulnerables laboralmente, al punto
que se encuentran sobre-representados en actividades de subsistencia como las ventas

informales.

Por conglomerados, la poblacién indigena registra porcentajes mas altos que la ciudad
en la zona de ladera, rural y fuera de Cali (6,6%, 6,2% y 10,3% respectivamente). Para el
caso de los afrodescendientes, los porcentajes mas altos se encuentran en el
conglomerado de oriente y en los municipios fuera de Cali (36,1% y 20,0%

respectivamente).

La distribucién para ambas poblaciones esta explicada por factores socio-histdricos, en
concreto, el efecto de las redes familiares, el desplazamiento forzado, la violencia armada y la

141a mayor probabilidad que tienen los hombres de vincularse laboralmente a otros sectores informales y/o formales como el de
la construccién, servicios de mensajeria, seguridad, entre otros.

15 Esto significa que, a pesar de las restricciones como falta de experiencia laboral, los jovenes tienen mas oportunidades de
vincularse laboralmente que los adultos mayores

16 Conviene sefialar que la ciudad de Cali fue una de las mas afectas en términos del conteo de la poblacion étnica y las
correcciones globales del DANE no han contribuido a subsanar este vacio y descenso drastico de la poblacion afrodescendiente.
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busqueda de oportunidades explica la mayor concentracién de poblacién afrodescendiente en el
oriente, mientras que, para los indigenas, destacan los recientes poblamientos en asentamientos
informales en la zona de ladera. Por otro lado, los flujos intermunicipales pueden corresponder
a personas de Jamundi, Santander de Quilichao, Puerto Tejada entre otros municipios del norte

del Cauca con un predominio de poblacién afrodescendientes.

Grafico 7.  Comparacion poblacional por grupo étnico racial

100.0%
86.9%

75.0% 72.8%

50.0%

25.0% 23.1%

- b
41%
0.1%
0.0% —
Indigenas Afrodescendientes No étnicos

m Vendedores Informales CNPV-2018

Fuente: Censo Nacional de Poblacion y Vivienda, DANE (2018). Elaboracién propia.

Cuadro 2. Distribucion de la poblacién por grupo étnico racial y conglomerado

No étnico

Oriente

Centro-Oriente

Centro-Norte
Ladera
Norte-Sur
Rural

FueradeCali

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Es importante resaltar que no se observan diferencias por grupo étnico-racial al
considerar otras variables como los grupos de edades y/o el sexo, es decir, se mantienen las
tendencias generales descritas anteriormente, tan solo, llama la atenciéon la mayor

participacion de mujeres indigenas y afrodescendientes dedicadas a las ventas
informales, ver Cuadro 3.

Cuadro 3. Caracteristicas demogréaficas por grupo étnico-racial

Gruposde edad Edad
Adultos promedio
mayo S

Noeétnico m

Adultos

Jovenes  Adultos

Jévenes

Adultos
mayores

nire 0y Enire 3 nire 40y nire 50 Enire 60y Ent
34 39

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).:

6.3. Dependencia econémica y familiar

Para comprender el grado de dependencia econémica, ver Grafico 8, es importante
destacar que el 86,9% de los vendedores informales son cabezas de hogar o familia, lo que
indica que el sustento del hogar depende en gran medida de la actividad de subsistencia que
realizan. Por conglomerado, el de oriente y ladera presentan las participaciones mas altas de
vendedores informales cabezas de hogar (90,8% y 86,4% respectivamente). Ver Cuadro 4.
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Gréfico 8. Proporcion de vendedores de cabezas de familia por conglomerados

90.8%

85.2% 85.4%

83.9%
82.4%
) I I

Fuera de Centro Coredor Cenfro  Zfonarural  Ladera Totdl Qriente
Calli norte norte-sur otiente

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

De acuerdo con la informacién, en promedio dos (2) personas dependen directamente
las actividades de los vendedores informales, este promedio varia por sexo, siendo mas alto
ligeramente para los hombres (2,3 personas frente al 2,1 de las mujeres), ver Cuadro 4. Lo
contrario ocurre para el caso del numero de hijos. Por otro lado, la condicién de cabeza de
familia'” muestra diferencias importantes en términos del nimero de personas dependientes y el
numero de hijos de los vendedores informales, mostrando promedios mas altos para hombres y

mujeres frente a los que no son cabeza de familia, ver Cuadro 4.

Si bien los promedios del numero de hijos y personas dependientes no presentan
diferencias significativas, en algunos casos especificas puede observarse que de las ventas
informales y ambulantes depende no sélo el nucleo familiar sino también otros miembros

del hogar.

17 Los hombres asumen en mayor medida la figura de cabeza de familia frente a las mujeres (88,5% frente a 85,8% de las
mujeres). Esto no es un hallazgo, més bien es una tendencia histérica que denota asignaciones de género en términos del
trabajo.
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Cuadro 4.  Grado de dependencia economica de los vendedores informales (promedio de hijos y
dependientes)

Totalvendedores

Oriente
Hombre Mujer

23 22
2

ade

Centro-Oriente

Norte-Sur

Centro-Norte

FueradeCali

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la
poblacion de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles
(UmIs).

Por otro lado, segun estado civil es esperable que las categorias de union libre y
casamientos o matrimonios, presentan promedios de dependientes mas altos relativamente,
mientras que, para el caso de los dependientes, las categorias de viudez y separacion ostentan
los valores mas elevados de la distribucion, ver Tabla 5.

Tabla 5 Grado de dependencia econémica de los vendedores informales segun estado civil

Estado civil Dependientes Hijos
Soltero(a) 2.0 1.9
Viudo(a) 1.7 3.0
Separado(a) 1.9 2.7
Union libre 2.6 2.4
Casado(a) 2.4 2.6

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion
socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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6.4. Migracion

El fenémeno migratorio se analiza desde la perspectiva de toda la vida y reciente
(cambios residenciales en los ultimos 5 afios). Para el primer caso se toma como referencia el
lugar de nacimiento, especificamente el pais de origen para medir la migracién internacional y el
departamento de para efectos de la migracién interna. Para el caso de la migracion reciente, se
toma como referencia la variable de afios de residencia que la persona lleva en Cali con corte a

los Ultimos 5 0 menos afos.

De acuerdo con lo anterior, el 12,9% de los vendedores informales son migrantes
internacionales (1.978 personas), de los cuales, el 98,9% son venezolanos y el resto
proviene de Ecuador, Peru y Argentina respectivamente. En términos etarios, los migrantes
presentan una tendencia es muy diferente en comparacion con el total de la ciudad, dado que
esta poblacion estd compuesta por mas jovenes, 34,0%, 20,3 puntos porcentuales mas que el
total de vendedores informales, ver Grafico 9, lo contrario ocurre para el caso de adultos
mayores, los cuales representan el 2,8%, 20,8 puntos porcentuales de diferencia con respecto
al total. Por otro lado, en términos de la migracion interna se observa que el 41,9% de los
vendedores informales no son calefos, estos provienen principalmente del Cauca (10,7%)

y Narifio (8,2%) respectivamente.
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Gréfico 9.  Distribucion de la poblacién migrante por grupos de edad

70.0%

65.5
% 63.3%
60.0%
50.0%
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20.9%
20.0%
13.7%
10.0%
2.8%

0.0%

Jévenes Adultos Adultos mayores

| Jotal Migrantes intermmacionales

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Los afios de residencia en Cali también muestran diferencias entre migrantes nacionales
e internacionales. Para el caso de los Ultimos, el 93,7% de los flujos son recientes, en otras
palabras, corresponde a una migracion reciente efectuada durante los Ultimos 5 afios, este
porcentaje para los migrantes internos corresponde al 12,7%, ver Gréfico 10. Lo anterior es
importante en la medida que el tiempo de residencia en la ciudad puede tomarse como un proxy

de la constitucion de redes de vecindad y camaraderia necesarias en la vida social.
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Grafico 10. Afios de residencia en la ciudad de los migrantes

87.3%
56.4%
18.3% 19.1%
I
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B Exfranjeros Nacionales

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Por otra parte, la distribucion de los migrantes por conglomerados evidencia que el
oriente alberga la mayor parte de migrantes nacionales e internaciones (42,3% y 34,6%
respectivamente), ver Grafico 11. Otros conglomerados del centro y la zona de ladera, también
presentan porcentajes altos, aunque ligeramente superiores para los extranjeros, es probable
que esta tendencia esté asociada con la disponibilidad de inquilinatos, alquiler de habitaciones a
bajo costo. La distribucién por comunas de los migrantes muestra una sobre-concentracion en la

14 y 21, y destaca el peso de los inquilinatos para los migrantes extranjeros en la comuna 3, ver
Mapa 11.
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Grafico 11. Distribucion de los migrantes por conglomerados
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Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Mapa 11.  Distribucion de los vendedores informales migrantes

Leyenda

Leyenda

Ccomunas 3 Comunas
Migrantes Migrantes
Nacionales Extranjeros
Emo1-12 Em0,05-1,6
1:3=:2:3 11,7-33
g,g 5 3% 13,4-4,2
.3 -4, 143-7,1
W 44-118 Wl72-96

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socibééonémicé devlﬁa poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Los migrantes nacionales e internacionales suman el 54,8% de los vendedores
informales de la ciudad, lo que equivale a 7.568 personas dedicadas a esta actividad. Lo anterior
es importante en la medida que la condicion de migrante puede representar un factor de riesgo
0 desventajoso para encontrar empleo en la ciudad, por lo que se ven abocados hacia actividades
informales y/o de subsistencia. Este factor se incrementa por otros aspectos como los niveles

educativos, motivos de migracion, asi como la ausencia de redes de apoyo.

6.5. Desplazamiento

Frente a las situaciones de violencia y desplazamiento en el hogar, en el Grafico 12 se reporta
que el 82,3% no han sido victimas de violencia o desplazamiento. El 14,7% se destaca

especialmente la violencia armada y la crisis social y econdmica especialmente de Venezuela
Grafico 12. Situaciones de desplazamiento de los vendedores informales

Causa de desplazamiento

No desplazado
r _ Violencia armada
12508 (82,37 Violencia
® Otra

@ Violencia intrafamiliar

® Catastrofe natural

41 (2,7%) I

639 (4,2%)

1454 (9.5%)

Fuente: elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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6.5. Conclusiones

De acuerdo con la informacién, en Cali trabajan mas de 15.000 vendedores informales, dentro

de los principales resultados demograficos se puede destacar lo siguiente:

La mayoria de los vendedores informales viven en el oriente de la ciudad (40,6%) y
en el conglomerado centro-norte (21,3%)

Existen mas mujeres dedicadas a actividades informales relativamente (55,7%),
esto puede estar asociado con el hecho que experimentan periodos mas prolongados o
largos de desempleo.

Entre los 18 y 60 arios las mujeres vendedoras informales superan ampliamente al
numero de hombres dedicados a esta actividad, la tendencia cambia después de los
60 anos, donde los hombres son mucho mas que las mujeres.

El factor etario juega un papel clave en términos de la posibilidad de emplearse y puede
explicar hasta cierto punto la menor dedicacién de los jovenes a esta actividad, asi
como la sobre-representacion de los adultos mayores de 45 anos.

Existe un grupo importante de vendedores informales que son adultos mayores
(20,3%), es decir, existen adultos mayores en condiciones de exclusién, abandono,
desproteccién y marginalidad que dependen de las ventas informales

Las agrupaciones por edades, tienen la siguiente distribucion: jovenes (entre 14 y 28
afnos de edad), adultos (entre 29 y 59 afos) y adultos mayores (60 y mas afios). Esta
desagregacion muestra que la mayoria son adultos entre los 25 y 59 afios (65,5%,
10.019 personas), seguido por los adultos mayores (20,9%, 3.198 personas) y

jovenes (13,7%, 2.090 personas) respectivamente, ver Grafico 6.
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Por grupo étnico-racial, los grupos minoritarios se encuentran sobre-representados en
actividades informales, es decir, los afrodescendientes e indigenas son mas
vulnerables laboralmente al punto de dedicarse a actividades de subsistencia

En el conglomerado de oriente se observa el porcentaje mas alto de vendedores
informales afrodescendientes, mientras que ocurre lo mismo para los indigenas en
ladera. Curiosamente, también existen porcentajes importantes de vendedores
informales de estos grupos étnicos que vienen desde otros municipios

La mayoria de los vendedores son cabezas de hogar lo que implica una alta
dependencia econémica a las ventas informales

La condicion de migrante puede representar un factor de riesgo o desventaja para
encontrar empleo en la ciudad, por lo que se ven abocados hacia actividades
informales y/o de subsistencia. Este factor se incrementa por otros aspectos como los
niveles educativos, motivos de migracion, asi como la ausencia de redes de apoyo.

El 12,9% de los vendedores informales son venezolanos que han llegado a la ciudad
en los ultimos 5 afos, mientras que el 41,2% son migrantes colombianos
provenientes del Cauca y Narifio, que contrario a los extranjeros, la mayoria lleva mas

de 5 afios en la ciudad
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En esta seccidn se exploran las condiciones de afiliacion a salud, pension, afiliacion para el
trabajo, con el animo de observar los niveles de desproteccion que tienen los vendedores
informales. También se exploran otras variables como las educativas, especificamente los
niveles de educacion alcanzados, afios de escolaridad y si se cuenta o no con educacion para
el trabajo, estas variables resultan interesantes en el estudio con para efectos de focalizacion y

formalizacion de actividades.

7.1. Cobertura en salud, pension y riesgos laborales

La afiliacion a salud de los vendedores informales es relativamente alta, si bien este
segmento de la poblacion realiza una actividad de tipo informal como las ventas ambulantes, el
82,1% se encuentra afiliado a salud, siendo el régimen subsidiado el que registra los
porcentajes mas altos de cobertura, ver Grafico 13. Por otro lado, el 11,6% no se encuentra
afiliado a salud, es decir, se encuentran en total desproteccion ante cualquier situacion que
implique la afectacion de su estado de salud. Por ultimo, curiosamente, un alto porcentaje de

vendedores informales se encuentran en el régimen contributivo (17,9%).

Grafico 13. Porcentaje de la Cobertura en salud para los vendedores informales

2,73 mil (17,9%)

1,78 mil (11,6%)

@ Subsidiado
Contributivo

@ Ninguno

10,8 mil (70,5%)

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Por conglomerados, el de centro norte presenta los niveles mas altos de desafiliacion
relativamente (20,3%), seguido por norte-sur (17,9%), centro oriente y ladera (17,1% cada
uno), ver Tabla 6. Llama la atencion el alto porcentaje de afiliacion al régimen contributivo del
corredor norte sur (33,9%) y de los vendedores informales que vienen fuera de otros municipios
(23,8%).

Tabla 6.Grado de cobertura en salud

Tipo de afiliacién

Variables
Contributivo Subsidiado Sin afiliacion
Oriente 12.4% 72.7% 14.9%
Centro oriente 19.2% 63.7% 17.1%
Centro norte 18.9% 60.8% 20.3%
Ladera 11.4% 71.5% 17.1%
Norte sur 33.9% 48.2% 17.9%
Zona rural 16.1% 73.5% 10.4%
Fuera de Cali 23.3% 61.9% 14.8%
Hombres 15.3% 65.5% 19.1%
Mujeres 16.4% 69.3% 14.3%
Indigena 13.4% 75.9% 10.8%
Blanco/Mestizo 17.5% 63.7% 18.8%
Afrodescendiente 11.7% 79.2% 9.1%
Jévenes 14.7% 51.7% 33.6%
Adultos 16.1% 68.0% 15.9%
Adultos mayores 16.3% 76.9% 6.8%
Migrantes extranjeros 3.7% 20.2% 76.1%
Migrantes nacionales 13.5% 60.6% 25.9%

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales
Sostenibles (UMIS).
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Por sexo, los hombres presentan un mayor nivel de desproteccion en salud en
comparacion con las mujeres (19,1% versus 14,3%). Por grupo étnico-racial los
afrodescendientes tienen mayores niveles de afiliaciéon junto con los indigenas, siendo la
cobertura subsidiada la mas significativa, mientas que los no étnicos destacan por el mayor
porcentaje en el régimen contributivo, ver Tabla 6. Por grupos de edades, los jovenes exhiben
los porcentajes mas altos de desafiliacion a salud, mientras que ocurre lo contrario para el caso
de los adultos mayores, es plausible que la mayor cobertura de estos ultimos obedezca al efecto
del programa del adulto mayor. Por Ultimo, la condicion de migrante muestra un impacto negativo
sobre la afiliacion a salud, tanto nacionales como extranjeros registran porcentajes superiores
con respecto al total, aunque para el caso de los extranjeros, la diferencia es considerable (casi

60,0 porcentuales de diferencia).

La cotizacidn a pension revela una tendencia muy diferente a la cobertura de salud, por
una razon principalmente, el nivel de proteccién a la vejez depende exclusivamente de los
aportes individuales que realiza la persona (bien sea trabajador, empleado o independiente o lo
realice de manera voluntaria). Lo anterior implica que, ante ausencia de subsidios, los niveles de
aportes son muy reducidos, es mas, los datos muestran que tan solo el 3,2% de los vendedores
informales cotiza a pensidn, es decir, el 96,8% no cuenta con ahorro pensional, lo que equivale

a 14.824 personas, ver Grafico 14.

Grafico 14. Cotizacion a pensiones y vendedores informales pensionados

m PUblico Privado  mSin afiiacion ® Pensionado mNo pensionado mCon ARL mSin ARL

177 0.6%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Para el caso de los riesgos laborales, la tendencia es similar a la anterior, dado que tan
solo el 0,6% de los vendedores informales esta cubierto ante riesgos laborales, ver Mapa 12.
Conviene sefialar que no se observan diferencias significativas por las variables de grupos de

edad, sexo y grupo étnico-racial.

Para el caso de los riesgos laborales, la tendencia es similar a la anterior, dado que tan
solo el 0,6% de los vendedores informales esta cubierto ante riesgos laborales, ver Grafico 14.
Conviene sefialar que no se observan diferencias significativas por las variables de grupos de

edad, sexo y grupo étnico-racial.

Mapa 12.  Distribucion de los vendedores informales sin afiliacion a salud

Migrantes
Sin salud
® 11,1-125
@ 126-154

Q® 572

. 17.3-21,8
‘21,9 - 26,4

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Ahora bien, dado que los porcentajes de desafiliacion a pension y ARL no muestran
mayores diferencias, el Mapa 12 incluye unicamente el porcentaje de vendedores informales que
no tienen salud. La comuna 3 que corresponde a la zona del centro, registra el porcentaje mas
alto de desafiliacion, esto obedece a la presencia de vendedores informales migrantes, los
cuales, al llegar a la ciudad no conocen los dindmicas o tramites necesarios para acceder al
sistema de salud.

7.2. Educacion

De acuerdo con el maximo nivel educativo alcanzado, la mayor parte de los vendedores
informales tienen secundaria y primaria (50,3% y 34,3% respectivamente), también destaca que
un grupo reducido que cuenta con estudios técnicos y/o tecnoldgicos (8,2%) y universitarios
(2,5%), ver Grafico 15.

Grafico 15. Distribucion del maximo nivel educativo alcanzado por los vendedores informales

® Ninguno B Primaria ® Secundaric ® Técnico/lecnoclogico ® Universitario © Posgrado

34,3%

8,2% 4,7% | 2,5%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Por conglomerados no se observan diferencias significativas, aunque conviene sefialar
el mayor porcentaje de vendedores informales universitarios que presenta el conglomerado
norte sur (6,5%), ver Tabla 7. Para el sexo no se observan diferencias entre hombres y mujeres

segun nivel educativo. Por grupo étnico-racial, los no étnicos tiene un mayor nivel de
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profesionalizacion relativo, mientas que los indigenas y afrodescendientes registran porcentajes
mas altos de vendedores informales sin ningun tipo de educacion. Algo similar ocurre por grupos
de edades, siendo los jovenes en este caso los que tienen mayor escolaridad, mientras que

ocurre lo contrario para el caso de los adultos mayores.

Tabla 7 Maximo nivel educativo alcanzado

Maximo nivel educativo alcanzado

Variables Técnico
Ninguno Primaria Secundaria /Tecnoldgico  Universitario Posgrado
Oriente 5.6% 36.4% 50.5% 6.1% 1.4% 0.03%
Centro oriente 3.3% 32.1% 53.1% 9.0% 2.5% 0.00%
Centro norte 3.6% 31.2% 51.6% 9.9% 3.6% 0.06%
Ladera 4.9% 38.0% 46.8% 7.8% 2.3% 0.21%
Norte sur 2.9% 25.4% 53.9% 11.3% 6.5% 0.15%
Zona rural 5.8% 35.8% 43.2% 12.1% 3.1% 0.00%
Fuera de Cali 3.2% 29.1% 51.3% 11.1% 5.3% 0.00%
Hombres 4.6% 36.6% 48.8% 7.4% 2.5% 0.10%
Mujeres 4.7% 32.4% 51.5% 8.8% 2.5% 0.02%
Indigena 5.8% 48.3% 39.1% 6.3% 0.5% 0.00%
Blanco/Mestizo 3.7% 33.0% 51.5% 8.6% 3.2% 0.05%
Afrodescendiente 7.6% 36.5% 48.3% 6.8% 0.7% 0.09%
Jévenes 0.7% 8.1% 71.6% 14.8% 4.7% 0.10%
Adultos 3.7% 32.1% 52.9% 8.5% 2.7% 0.07%
Adultos mayores 10.2% 58.1% 28.2% 2.8% 0.7% 0.00%
Migrantes extranjeros 0.8% 10.1% 65.5% 12.4% 11.1% 0.15%
Migrantes nacionales 5.1% 36.9% 46.7% 7.6% 3.7% 0.08%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores informales
- Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Finalmente, si bien los migrantes internacionales presentan un mayor nivel de
desproteccion de en términos de salud, pension y riesgos laborales, éstos ostentan mayores
porcentajes de estudios superiores (técnicos, tecnoldgicos y universitarios) en comparacidn con
los migrantes nacionales y el total de vendedores informales. Lo anterior refuerza la hipdtesis
sobre la debilidad o ausencia de redes de apoyo y el impacto sobre la consecucién de empleo
en la ciudad por parte de los migrantes extranjeros, asi mismo, denota diferencias sobre el tipo

de migracion y el capital humano.
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7.3. Conclusiones

Dentro de los resultados mas destacables se encuentran los siguientes:

Los vendedores informales presentan un alto porcentaje de afiliacion a salud, (83,6%)
principalmente adscritos al régimen subsidiario.

Ocurre lo contrario para el caso de la cotizacién a pension y riesgos laborales, donde
casi ninguno se encuentra afiliado.

Los niveles educativos muestran una alta participacion de los niveles de primaria y
secundaria (84,7% entre ambos), aunque también destaca la presencia de técnicos,
tecnologos y profesionales dedicados a esta actividad.

Los vendedores informales profesionales estan principalmente en el conglomerado
norte-sur.

Los vendedores extranjeros presentan mayor logro educativo que los nacionales.

Si bien los migrantes internacionales presentan un mayor nivel de desproteccion en
términos de salud, pension y riesgos laborales, éstos ostentan mayores porcentajes
de estudios superiores (técnicos, tecnologicos y universitarios) en comparacion

con los migrantes nacionales y el total de vendedores informales.
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En esta seccion se analizan las condiciones y medios de trabajo de los vendedores
informales considerando elementos como las zonas de actividad que permite observar la
geografia de las ventas informales, los medios de trabajo para comprender los objetos con los
que cuentan para el desarrollo de su actividad, los productos comercializados, jornadas de
trabajo y niveles de ingreso percibidos .En conjunto, estas variables permiten caracterizar de
manera precisa la actividad de las ventas informales en la ciudad, en correlato con otras variables

de control de tipo demografico y socioecondmico.

8.1. Geografia de las ventas informales- Conglomerados

A diferencia de la residencia, las zonas donde trabajan los vendedores informales sigue
un patrén de concentracion diferente que esta asociado con la distribucién de los servicios y
centros comerciales en la ciudad y el efecto que el centro de la ciudad ejerce en términos de

concentracion de empleos formales e informales y actividades economicas (Ipia y Vivas, 2016).

El Grafico 16 muestra que la gran mayoria de los vendedores informales realizan sus
ventas en el conglomerado de centro norte y el oriente (34,3% y 30,6% respectivamente).
Otro conglomerado importante corresponde al corredor norte sur donde el 13,3% de los

vendedores informales realizan sus actividades comerciales.

La densidad de vendedores informales permite observar con mayor detalle los sitios
especificos y la intensidad de las concentraciones de vendedores informales. En ese sentido, en
la ciudad existe un polo comercial importante, el cual se encuentra en la comuna 3 y
concentra el 15,0% de los vendedores informales, lo que equivale a 2.296 vendedores
informales por km2. En ofras palabras, la zona entre la calle 15 y carrera 4 en el centro, ejerce
un efecto gravitacional sobre los vendedores informales para el desarrollo de sus actividades.
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Grafico 16. Distribucion de los conglomerados donde realizan la actividad los vendedores informales

® Oriente ™ Cenfro oriente ® Centfro norte ® Ladera ® Corredor norte-sur © Zona rural

13,3% 9.7%

6,9% 5.3%

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de vendedores informales
- Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Otras densidades importantes en el sector de los Mangos en el oriente (comuna 14),
donde se concentra el 2,2% de los vendedores informales por km?, ver Mapa 13. Otros sectores
de la ciudad contienen vendedores informales, aunque se encuentran mas dispersos, por
ejemplo, este es el caso de la zona de la ciudadela médica en la comuna 19 o los barrios de

Valle Grande, Decepaz y Compartir en la comuna 21.

Ahora bien, el analisis exploratorio también considera el cruce de la capa de vendedores
informales con otras como los equipamientos urbanos de movilidad, estacionales del Mio,
centros educativos, hospitales, entre otros. Lo anterior con la intencion de observar si existe
alguna relacién entre estos equipamientos y la distribucién de los vendedores informales, en
ultimas, se pretende observar si estos equipamientos atraen poblacion suficiente para que los

vendedores se establezcan en sus inmediaciones
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ARACTERIZACION
DE VENDEDORES
INFORMALES

Mapa 13.  Densidad de las ventas informales

Leyenda

[ Comunas
Vendedores / Km2

C11-33

B 34 - 121
[71122-232

[ 1233-442

[ 1443 -884
1885 -1.491
B 1.492-2.176
2177 -2.817

0 0475 035 19
=

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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La distribucion de los equipamientos de deporte, salud, cultura o patrimonio y espacio
publico, no tienen un efecto gravitacional importante que conlleve a la concentracion de
vendedores informales. No obstante, es necesario destacar ciertas particularidades con estos
equipamientos. En primer lugar, en el Mapa 14 se puede observar que los vendedores
aprovechan el espacio publico del Parque Simén Bolivar y la Plazoleta Jairo Varela para realizar
sus actividades. Igualmente, en este sector los monumentos o sitios insignia importantes en
términos culturales, como la Plaza de Caicedo, el Puente Ortiz, la Iglesia La Merced y La Ermita,

representan puntos estratégicos para los vendedores informales.

Para el caso de los equipamientos deportivos, llama la atencion el peso que tiene el
Estadio Pascual Guerrero y las Canchas Panamericanas como atractores de vendedores
informales, asi mismo, en este grupo se incluye la zona del Velddromo Alcides Nieto Patifio y la
Unidad Deportiva Alberto Galindo, aunque estos dos Ultimos equipamientos son importantes para
los vendedores no por la dinamica deportiva, sino mas bien por su ubicacion, ya que quedan
cerca al centro comercial de Cosmocentro, la estacion de Unidad Deportiva del Mio y es la zona
de abordaje de transporte informal para ir hacia Siloé y La Nave. Finalmente, tan solo el Hospital
Universitario del Valle resulta estratégico para los vendedores informales y sus oficios, en otras

palabras, ningun otro equipamiento de salud concentra vendedores.

A diferencia de los equipamientos anteriores, con ciertas excepciones, cerca de los centros
educativos no se observan concentraciones de vendedores informales. A este respecto, destaca
el grupo de vendedores informales ubicados entre San Fernando Viejo, Miraflores, El Lido y el 3
de Julio, en las inmediaciones de centros o institutos como la Academia de Belleza Carrusel, la

Escuela de Fotografia del Valle y otros institutos de salud y de estética ubicados en el sector.
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Mapa 14.  Densidad de las ventas informales y equipamientos urbanos

Deporte

Salud

Cultura

Espacio publico Vendedores/km2 Leyenda
Vendedores/km2 [ 233 - 442 CJComunas
=i me =

- [885-1.491 C. Educativos

[1885-1.491 [ 1.492-2.176 ;
B 1.492-2.176 2177 -2817 Inst. Educativas
Bl2.177-2817 o _ ) C. Primera infancia

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Por otra parte, las estaciones del SITM del Mio si resultan estratégicas e importantes
para las actividades comerciales de los vendedores informales. En ese sentido, el Mapa 15
muestra concentraciones de vendedores en las estaciones del centro, especificamente, San
Pedro, Plaza de Caicedo y La Ermita. Sobre el corredor norte sur destacan las estaciones de
Manzana del Saber, Estadio y Cafiaveralejo, que es donde también se generan agrupaciones de
vendedores informales. A diferencia de los otros conglomerados, en el oriente los vendedores
informales se ubican sobre vias concurridas como la carrera 25 y la intercepcion entre la carrera

27 con transversal 103 nivel de vias, en el sector de Las Palmas.
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Mapa 15.  Densidad de las ventas informales y equipamientos urbanos

Leyenda
3 comunas

Il CJ Comunas Barrios
Barrios * C.Comerciales
Estaciones SITM Bancos
‘ — Vias principales Hotel
g l') — Vias secundarias Vendedores/km2
Vendedores/km2 [ 233 - 442
[ 233 - 442 [[1443-884
[ 443 - 884 [ 885 - 1.491
%885]_491 W 1.492 - 2,176
B 1.492-2.176 W 2177-2817
2177 -2817

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Finalmente, los equipamientos de centros comerciales muestran un mayor grado
de atraccion para los vendedores informales, especificamente los centros comerciales del
centro, sobre los cuales se genera una gran afluencia de personas. De modo similar, en las
cercanias de los bancos y hoteles cercanos al centro, también se concentra un gran numero de
vendedores informales. Lo anterior confirma la existencia de dos centros de empleo para los
vendedores informales, por un lado, el correspondiente al centro de la ciudad y otro en el
sector del oriente, aunque este Ultimo no concentra ni la mitad de los vendedores informales

del centro.
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8.3. Tipos de Productos y servicios

Los productos y servicios mas comercializados por los vendedores, por su facilidad de
elaboracion y disposicion en el mercado, esta representado en alimentos procesados y
confiteria el 38,5% para un total de 5.899 vendedores informales del total de la muestra
(15.307), esta categoria se ubica en los conglomerados del Oriente (33,6% de los 5.899),
Centro Norte (29,4% de los 5.899), ver la Tabla 8, la linea de alimentos identificados como:
desayunos, almuerzos, cholados empanadas, papas rellenas, perros y hamburguesas, estos
ultimos no requieren gran conocimiento en la elaboracidn pues son productos simples de fabricar,
algunos de estos productos los encuentran el vendedor informal ya precocidos en el mercado,
0 son elaborados en casa o0 en el mismo punto de venta, y se caracterizan por la rapida entrega
a sus clientes, como se pudo evidenciar en el estudio de investigacion. En esta categoria de
alimentos se pudo identificar un encadenamiento de valor con empresas organizadas en su
proceso productivo, que surten de alimentos precocidos a los vendedores dedicados a esta linea
de productos. Para los alimentos procesados de esta categoria, como: carnes asadas,
desayunos, almuerzo y cholados se evidencio la existencia de una infraestructura mucho mas
robusta, y la cual requiere un mayor conocimiento en cuanto a recetas y saberes culinarios, los
cuales en su mayoria tienen origen en el hogar, la cultura de la region propia del Valle del Cauca,

o0 de donde es originario el vendedor informal.

La segunda categoria en importancia son las bebidas, ver Tabla 8, donde incluyen
las gaseosas, jugos embotellados y licores, con una participacion del 19,5%, para un total de
2.983 vendedores informales, del total de la muestra (15.307), los cuales se ubican en el
Oriente (20,5% de los 2.983), Centro Norte (33,2% de los 2.983) y el corredor Norte Sur
(21,3% de los 2.983), ver Tabla 8, estos son productos en su mayoria comprados a las
principales embotelladoras del pais, y el tamafio de su infraestructura depende de la capacidad
del vendedor para establecerse en el espacio publico, ya sea como vendedor semiestacionario
y ambulante. Para estas dos categorias, alimentos y bebidas se requiere un mayor espacio de
atencion al publico, insumos como energia, gas y equipos de refrigeracion y de cocimiento de
los productos, igual que vigilancia en tiempo de no actividad.
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El otro 42,1% lo representan los vendedores de ropa, calzado y accesorios (10,4%),

frutas, verduras, flores y plantas medicinales (11,8%), servicios (9,9%) y otros comercios
(10,0%).

Las otras categorias como:

e Frutas, verduras, flores y plantas medicinales

e Ropa, calzado y accesorios

e Servicios (Reparaciones, vigilancia, lustrabotas, escribientes)
e Otros comercios (Tecnologia, venta de libros, accesorios para teléfonos)

En promedio representan cada una de ellas el 10,5 % del total de vendedores caracterizados

(15.307).
Tabla 8 Participacion de numero de vendedores informales por conglomerado por categoria de
producto
Frutas,
Alimentos Ropa verduras, -
Conglomerado Descripcion Bebidas |procesados | calzadoy floresy Servicios Comercios Total
y confiteria | accesorios plantas
medicinales

No. de Vendedores por tipo de producto 610 1.983 574 559 548 402 4.676
QOriente % de participacion por tipo de producto conglomerado 13,1% 42,4% 12,3% 12,0% 11,7% 8,6% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 20,5% 33,6% 36,1% 31,0% 36,3% 26,3% 30,6%
No. de Vendedores por tipo de producto 284 663 110 154 157 114 1.482
Centro oriente |% de participacion por tipo de producto conglomerado 19,2% 44, 7% 7.4% 10,4% 10,6% 7.7% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 9,5% 11,2% 6,9% 8,6% 10,4% 7.5% 9, 7%
No. de Vendedores por tipo de producto 989 1.735 719 625 446 741 5.255
Centro norte  |% de participacion por tipo de producto conglomerado 18,8% 33,0% 13,7% 11,9% 8,5% 14,1% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 33,2% 29,4% 45,3% 34,7% 29,6% 48,6% 34,3%
No. de Vendedores por tipo de producto 272 454 55 169 45 58 1.053
Ladera % de participacion por tipo de producto conglomerado 25,8% 43,1% 5,2% 16,1% 4,3% 5,5% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 9,1% 7.7% 3.5% 9,4% 3,0% 3,8% 6,9%
I S— No. de Vendedores por tipo de producto 634 684 75 209 264 165 2.031
“ur % de participacion por tipo de producto conglomerado 31,2% 33,7% 3,7% 10,3% 13,0% 8,1% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 21,3% 11,6% 4, 7% 11,6% 17,5% 10,3% 13,3%
No. de Vendedores por tipo de producto 194 380 56 85 49 46 810
Zona rural % de participacion por tipo de producto conglomerado 24,0% 46,9% 6,9% 10,5% 6,1% 5,7% 100,0%
% participacion conglomerado del total del tipo de producto 6,5% 6,4% 3,5% 4, 7% 3,3% 3,0% 5,3%
Total No. de Vendedores por tipo de producto 2.983 5.899 1.589 1.801 1.509 1.526 15.307
% de participacion por tipo de producto conglomerado 19,5% 38,5% 10,4% 11,8% 9,9% 10,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Con respecto al tipo de vendedor, los vendedores informales semiestacionarios

representan el 76,9% (11.770) del total de la muestra, ver la Tabla 9. Este tipo de vendedor
moviliza su infraestructura a un sitio cercano, como garajes, parqueaderos, inclusive a veces
pagan vigilancia con el fin de no perder su plante (Inversién en productos e insumos), por hurtos
o calamidades medioambientales. Esta necesidad de movilizacion, como carros metalicos,

asadores, estufas de gas, la mayoria de ellos preferirian establecerse como vendedores

93

Centro Nacional Puro . ” (%
7] de Productividad | Corazon. -
2 PrCali SANTIAGO DE CALI

 Producimos Resu T

T




&5

estacionarios, con el fin de evitar esta movilidad. En la Tabla 9, se puede observar los sitios
preferidos para sus ventas y los atractores que llaman la atencién del vendedor para su

instalacion, son: el conglomerado del Oriente (30,6%) y el de Centro Norte (34,3%).

Tabla 9 Cantidad de vendedores informales por tipo de vendedor y por tipo de categoria de

producto
Frutas,
Alimentos Ropa verduras, -
Tipo de vendedor Descripcion Bebidas | procesados | calzadoy floresy Servicios Comercios Total
y confiteria | accesorios plantas
medicinales
No. de Vendedores por tipo de producto 390 810 274 206 456 343 2,479
Ambulante % de participacion por tipo de producto por tipo de vendedor 15,7% 32,7% 11,1% 8,3% 18,4% 13,8% 100,0%
% participacion tipo de vendedor del total del tipo de producto 13,1% 13,7% 17,2% 11,4% 30,2% 22,5% 16,2%
No. de Vendedores por tipo de producto 2351 4.799 1151 1493 951 1025 11.770]
Semiestacionario (% de participacion por tipo de producto por tipo de vendedor 20,0% 40,8% 9,8% 12,7% 8,1% 8,7%) 100,0%
% participacién tipo de vendedor del total del tipo de producto 78,8% 81,4% 72,4% 82,9% 63,0% 67,2%, 76,9%
No. de Vendedores por tipo de producto 225 262 129 86 84 139 925
Estacionario  |% de participacién por tipo de producto por tipo de vendedor 24,3% 28,3% 14,0% 9,3% 9,1% 15,0% 100,0%
% participacion tipo de vendedor del total del tipo de producto 7.5% 4,4% 8,1% 4,8% 5,6% 9,1%)| 6,0%
No. de Vendedores por tipo de producto 0 9 22 11 3 2] 47
Periddico % de participacion por tipo de producto por tipo de vendedor 0,0% 19,2% 46,8% 23,4% 6,4% 4,3% 100,0%
% participacion tipo de vendedor del total del tipo de producto 0,0% 0,2% 1,4% 0,6% 0,2% 0,1%)| 0,3%
No. de Vendedores por tipo de producto 17 19 13 5 15 17] 86
Temporada % de participacion por tipo de producto por tipo de vendedor 19,8% 22,1% 15,1% 5,8% 17,4% 19,8% 100,0%
% participacion tipo de vendedor del total del tipo de producto 0,6% 0,3% 0,8% 0,3% 1,0% 1,1% 0,6%
S— No. de Vendedores por tipo de producto 2983 5.899 1589 1801 1509 1526 15.307|
% de participacion por tipo de producto por tipo de vendedor 19,5% 38,5% 10,4% 11,8% 9,9% 10,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En el Anexo V se presentan la cantidad de vendedores informales por comuna, por tipo de vendedor y por
categoria de producto.

8.4. Ingresos y resultados financieros de la comercializacion de productos y

servicios en el espacio publico de las UMIS

Segun Cardenas y Mejia (2007), los niveles de informalidad aumentan a medida de que
la empresa es mas pequefia; estas reflejan su baja capacidad para llevar a cabo actividades
rentables y con potencial de expansion que les permitan cubrir los costos de operar en el
sector formal de la economia; segin el DNP (2007), su acceso a la tecnologia es restringido
por lo que se pueden ver pequeias empresas con materiales y maquinaria atrasadas y
casi obsoletas, asi como personas no calificadas e inexpertas en todo el tema financiero,
comercial-ventas, preparacion de sus productos y sin un mayor conocimiento del servicio

al cliente. Un porcentaje significativo de estas empresas vende sus productos y servicios en
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nichos de mercado locales; sus consumidores son, en su mayoria, de bajos ingresos, y los

requisitos de calidad, precio y volumen son poco exigentes.

Basados en estas descripciones, es posible considerar una relacién directa entre la
microempresa y la informalidad. No obstante, no son iguales, ya que no todas las microempresas
nacen en la informalidad y se desarrollan bajo margenes de ilegalidad. Los paises han disefiado
soluciones creativas que consisten en incluir una gran parte de personas que poseen estas
unidades de negocio en algun tipo de sistema de proteccion social, buscan reducir los
costos de formalizacion de las empresas, crean entidades de apoyo econémico y social e
incentivos para quienes generen nuevos empleos, especialmente para los grupos
vulnerables, dice la OIT (2013)18.

En el Grafico 17, se presentan los ingresos mensuales de los vendedores informales de
cada uno de los conglomerados establecidos para el analisis, identificindose el conglomerado
del centro norte y oriente, como los generadores del 64,9% de los ingresos mensuales de todos
los vendedores informales. Estos conglomerados estan compuestos por las comunas 3,4,5,6,7,
9,10,13,14,15y 21, que es donde se ubican estratégicamente los vendedores informales, por la

infraestructura de transporte y la ubicacién de centros comerciales.

18 Universidad de Medellin, Estrategias de mercadeo de los vendedores ambulantes.
Recibido: 10 de febrero de 2014 « Aprobado: 27 de junio de 2015, Juan Miguel Saldarriaga Diaz, Claudia Vélez-Zapata, Gabriel
Betancur Ramirez
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Grafico 17. Ingresos por Conglomerado ($ Millones) mensual y acumulado de los vendedores informales
caracterizados
I Suma Total = Acumulado (S Millones)

(S millones)

$ 25.030,03 * 26-094,01
$ 22.840,39 _

$20.630,37
$ 16.778,71

$9.859,4

% 6.919,3
3.851,7 )
. $2.210,0 % 2.190,5 $ 1.063,1
] ] —
Centro norte Oriente  Corredor norte-sur  Ladera Centro onente  Zona rural
5.255 (34%) 4.676(31%) 2.031(13%)  1.053(7%)  1.482(10%) 810(5%)

| Cantidad de vendedores |

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

Los vendedores informales no son un grupo homogéneo; su categorizacion se hace con base en

la clasificacion establecida en la ley 1988 de agosto del 2019. En el Grafico 18 se presentan los ingresos

mensuales en millones de pesos, por cada tipo de vendedor informal de acuerdo a la caracterizacion en

Santiago de Cali. EI mayor volumen de ingresos lo generan los vendedores semiestacionarios (76,9%) y

los ambulantes (16,2%).
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Gréfico 18.  Ingresos por ventas mensuales por tipo de vendedor ($ Millones)
B Suma Total  =——Acumulado (5 Millones)
(S millones)
$ 25.890 $ 26.043 $26.094
$23.974
$ 20.505
$3.469,3
| 5 1.915,6 $ 155‘5 $ 5'],?
Semiestacionario Ambulante Estacionario Temporada Periddico
11.770 (76,9%) 2.479 (16,2%) 925 (6%) 86 (0,6%) 47 (0,3%)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

La venta ambulante incluye diferentes actividades comerciales por lo cual se agrupo en diferentes categorias
de productos y servicios, estos productos guardan homogeneidad y permite hacer consolidados para los
respectivos analisis. En el Grafico 19, se presentan los ingresos mensuales en millones de pesos, por cada
categoria de productos, siendo los alimentos procesados y confiteria (38,5%), y bebidas (19,5%) los que

generan el mayor volumen de ingresos.
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Gréafico 19. Ingresos mensuales por categoria de producto comercializados en el espacio publico ($

B Suma Total Acumulado (5 Millones)

($ Millones)
5 26.094,0
524.304,4 -
$£22.041,0
519.775,6
516.031,0
$10.542,7
$10.542,7
$5.489,3
- 53.743,7 $2.266,3 $2.352,6 $ 1.699,6
- | . —
Alimentos Bebidas Frutas, verduras, Otros Comercios  Ropa calzado y Servicios
procesados y flores y plantas ACCEsOrios
confiteria medicina
5.809 (38,5%) 2.983 (19.5%) 1.801 (11,8%) 1.526 (10%) 1.589 (10,4%) 1.509 (9,9%)
Millones)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondémica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

La independencia laboral y el poder generar alta rentabilidad, ver el Grafica 20, permite a este
tipo de trabajo informal, alejarse de la posibilidad de lograr formalizarse o incorporarse a una empresa, que
valore sus capacidades. A medida que el vendedor permanece en esta labor en el espacio publico, se ilusiona
con buscar unos mayores ingresos y riqueza, con un menor aparente esfuerzo, tema que en los analisis se
ve revaluado por las altas jornadas de trabajo y la vulnerabilidad que representa al estar expuesto al trabajo
al aire libre, con escasos recursos y sin la infraestructura suficiente y necesaria para desarrollar el negocio.
En el Capitulo 9 (Indicadores sociales) se puede evidenciar esta informacién. El tema de la competitividad
es otro factor que anima a los vendedores a seguir desarrollando esta labor en la informalidad, la evasién de
impuestos y algunas leyes emitidas por el estado, les permite, frente a los negocios formales tener unas
ventajas en precios y costo de mercado. Otros conceptos, como no pago de servicios (agua, alumbrado
publico, energia, aseo) y el aprovechamiento de ocupacion del espacio publico sin un pago de arrendamiento
son ventajas que se presentan al momento de realizar y cerrar financieramente la jornada de trabajo en el

dia a dia.
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En el Grafico 20, se presentan la rentabilidad operativa mensual de los vendedores
informales de cada uno de los conglomerados establecidos para el analisis, identificandose el
conglomerado del centro norte, oriente y corredor norte sur, como los generadores del
78,1% de la rentabilidad. Estos conglomerados estan compuestos por las comunas 2, 3,4,5,6,7,
9, 10,13,14,15,17, 19, 21 y 22, que es donde se ubican estratégicamente los vendedores

informales, por la infraestructura de transporte y de centros comerciales.

Grafico 20. Rentabilidad operativa mensual en cada conglomerado donde los vendedores informales
realizan su actividad

B Suma Total (S Millones) — Acumulado {$ Millones)
6.657,7
$6.367,3 5 ’
$5.963,7
$2.793,0
1.500,6
2 $1.103,5
. $ 566,6 $ 403,5
%2904
] [ —
Centro norte Oriente Corredor norte-sur Ladera Centro oriente Zona rural
5.255 (34,3%) 4.676 (30,5%) 2.031(13,3%) 1.053 (6,9%) 1.482 (9,7%) 810 (5,3%)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En el Grafico 21 se presentan la rentabilidad operativa mensual en millones de pesos, por
cada tipo de vendedor informal de acuerdo a la caracterizacion en Santiago de Cali. EI mayor
volumen de utilidad la generan los vendedores semiestacionarios (76,9%) y los ambulantes
(16,2%).
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Gréfico 21. Rentabilidad operativa mensual por tipo de vendedor informal

mm Media (SMillones)  =—Acumulado (S Millones)

$6.611,1 $6.647,4 $6.657,7
$6.098,7
$5.093,3
- $5.003,3
$1.005,4
55124
] S— $36,3 $10,3
Semiestacionario Ambulante Estacionario Temporada Periodico
11.770 (76,9%) 2.479 [16;2%) 925 (6%) 86(0,6%) a7 (0,3%)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En el Grafico 22, se presentan la rentabilidad operativa mensual en millones de pesos, por cada categoria
de productos comercializados a vendidos al publico, siendo los alimentos procesados y confiteria (38,5%),

y bebidas (19,5%) los que generan el mayor volumen de utilidad consolidada por vendedor informal.

Grafico 22. Utilidad operativa mensual por categoria de producto comercializado por los vendedores
informales

mmm Suma Total (S Millones)  =——Acumulado ($ Millones)

$ 6.657,7
$ 6.047,5

$4.732,3
$3.912,3

$2.566,9
— §2.566,9

$1.345,4
- $820,1 $ 668,2 $ 646,9 $ 610,2

Alimentos Behbidas Frutas, verduras, Ropacalzadoy Otros Comercios Servicios

procesados y flores y plantas accesorios
confiteria medicinales
5.899 (38,5%) 2.983 [19,5%) 1.801 (11,8%) 1.580 (10,4%)  1.526(10,0%  1.509 [9,9%)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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En el Anexo VI se presentan los ingresos utilidades operativas de los vendedores informales por comuna
para cada tipo de producto y tipo de vendedor.

8.4. Acceso al Crédito

Al analizar la muestra tomada en campo, se evidencia que un 82,3% de la poblacién
caracterizada realiza su financiacion con sus recursos propios y solo el 17,7% se financia con
otras alternativas. Ver Grafico 23. Los otros tipos de financiacion estan representados en:
Mercancia en consignacion 3,6%, Prestamistas el 6%, gota a gota 6,7%. y financiacion bancaria
5,6%. Se puede evidenciar en el estudio de investigacion que los vendedores informales
prefieren cuidar su capital basico del dia a dia, con el fin de evitar porcentajes altos de

financiacion con terceros, especialmente del gota a gota.

El dificil acceso a la banca formal, es uno de las necesidades de mas alto interés comentadas
por los vendedores informales en la caracterizacion, pues las bancas privadas exigen garantias
y respaldos que no es posible cumplir por la poblacion de vendedores informales. La financiacion
por intermedio de la banca formal es una necesidad urgente como un posible desarrollo

empresarial de esta poblacion.

Grafico 23. Fuentes de financiacion actuales de los vendedores informales

Mercancia en consignacion Prestamista Gotaagota

No ®S5i No ®5i No ®5i

Financiacién propia Financiacion bancaria

No @Si No ®5i

I

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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Como se puede ver en la Tabla 10, prevalece la financiacién propia por parte del
vendedor informal para cada uno de los conglomerados. Se evidencia el gota a gota en el
conglomerado centro norte, con un porcentaje del 8,6% como una alternativa importante de uso

en la de financiacion.
Tabla 10 Prevalencia del tipo de financiacién segun conglomerado donde realiza la actividad el

vendedor informal

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En la Tabla 11, se presenta la cantidad de vendedores para cada uno los tipos de
financiacion y para cada conglomerado.

Tabla 11 Cantidad de vendedores informales por tipo de instrumento de financiacion seguin

conglomerado donde realiza la actividad

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS
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Como se puede ver en la Tabla 12, prevalece la financiacion propia para cada tipo de
vendedor informal. Para los vendedores de temporada se financian con prestamistas particulares
y el gota a gota. (12,8% y 9,3% respectivamente) en su proceso de comercializacién, como

alternativas validas de financiacion.

Tabla 12 Prevalencia del tipo de financiacién segun el tipo de vendedor

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondémica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

En la Tabla 13 se presenta la cantidad de vendedores informales y se puede ver que

prevalece la financiacion propia para cada uno de ellos.

Tabla 13 Cantidad de vendedores informales por tipo de instrumento de financiacién por tipo

de vendedor informal

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

Como se puede ver en la Tabla 14, sigue prevaleciendo la financiacién propia para cada
categoria de producto comercializado en el espacio publico. Para los vendedores de frutas,
verduras, flores y plantas medicinales, se financian con préstamos gota a gota. (9,8%), como

otra alternativa importante de financiacion.
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Tabla 14 Prevalencia tipo de financiamiento segun tipo de producto

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

En la Tabla 15 se presenta la cantidad de vendedores informales por tipo de instrumento
de financiacién y categoria de producto, donde sigue prevaleciendo la financiacion propia.

Tabla 15 Cantidad de vendedores informales por tipo de instrumento de financiacién por

categoria de producto

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

8.5. Conclusiones

Los sitios donde desarrollan sus actividades los vendedores informales muestran que:

« Con respecto al tipo de vendedor se evidencia un porcentaje representativo del 76,9%
(11.770) del total de la muestra para los vendedores semiestacionarios que
comercializan alimentos procesados, confiteria, bebidas embotelladas vy

preparadas en los mismos puestos de trabajo.
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Los conglomerados de centro-norte y oriente es donde en mayor medida se ubican
para trabajar y realizar ventas informales (el 64,9 % se ubica en estas zonas)

De acuerdo con la densidad de trabajo de los vendedores informales, se conforma un
cluster en el centro de la ciudad, donde en un espacio reducido se concentra el 15%
de los vendedores informales (mas de 2.000). Es decir, la calle 15 y carrera 4 del
centro, ejercen un efecto gravitacional para efectos de la ubicacién de las ventas
informales

En el sector de los Mangos en el oriente también se conforma una agrupacién de
vendedores informales, no tan intensa como la del centro.

Dentro de los equipamientos que mas impacto tienen sobre la ubicacion de los
vendedores informales destaca los equipamientos deportivos (estadio, canchas
panamericanas, parque del ingenio), aunque el que tiene méas peso corresponde a los
centros comerciales del centro. Para el caso del oriente, los centros educativos
juegan un papel importante.

Los conglomerados de centro-norte, oriente y norte sur, es donde se generan el
79,1% de los ingresos (37,8%, 26,5%, 14,8% respectivamente).

Con respecto a los ingresos, los vendedores semiestacionarios generan el 78,6% de
los ingresos totales y los vendedores ambulantes el 13,3% en orden de
importancia

Los conglomerados del centro norte, oriente y corredor norte sur, son los
generadores del 78,1% de la rentabilidad. Estos conglomerados estan compuestos por
las comunas 2, 3,4,5,6,7,9, 10,13,14,15,17, 19, 21 y 22

Los alimentos procesados, confiteria (38,5%) y bebidas (19,5%) generan el mayor
volumen de utilidad consolidada por vendedor informal

En los tipos de financiacion prevale la financiacion propia lo que garantizaria la puesta
en marcha y estabilidad de un programa y/o proyecto de bancarizacion, como un apoyo
al crecimiento y mejora de la calidad de vida de esta poblacion enfocado a la ruta de la

formalizacion.

En el Anexo V, se adjuntan evidencia de los tipos de vendedores para cada una de las comunas
de Santiago de Caliy los tipos de productos que son comercializados
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En el Anexo VI, se adjuntan evidencia de los ingresos, inversion, gastos y utilidad operativa para
cada una de las comunas de Santiago de Cali y los tipos de productos que son comercializados
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En el estudio se desarrollaron y aplicaron modelos estadisticos y econométricos que le
permiten identificar indicadores sociales compuestos y/o sintéticos tales como: Productividad
Aparente(IPA), Calidad del Empleo (ICE), Capacidad Empresarial y Econdmica (ICEE),
Vulnerabilidad Social (IVS), Pobreza Multidimensional (IPM) y Capacidad de Formalizacion
Sostenible (ICFS). Estos modelos e indicadores analizados en sus interacciones y correlaciones
permiten realizar analisis y conclusiones, con las cuales se pueden presentar propuestas
objetivas, para ser desarrolladas con el fin mejorar la calidad de vida de esta poblacion, como
son los vendedores informales de la ciudad de Santiago de Cali.

Un indicador sintético y/o compuesto® es una representacion simplificada que busca resumir
un concepto, multidimensional en un indice simple (unidimensional) con base en un modelo
conceptual subyacente, este puede ser de caracter cuantitativo o cualitativo segun los
requerimientos del analista. En términos técnicos, un indicador se define como una funcion
de una o mas variables, que conjuntamente “miden” una caracteristica o atributo de los

individuos en estudio.

9.1. Medicion de la Productividad

A continuacién, incluimos el tema de productividad, calculado por tipo de vendedor de
cada una de las comunas, con el fin de evidenciar la efectividad de los vendedores informales
en el uso de los recursos.

Enfoques de conceptos de productividad

En la capacidad de desarrollar tareas en determinado tiempo y con cierta cantidad de recursos
asignados que tiene un sistema, se asocia a este sistema las nociones de eficacia como logro y
eficiencia como optimizacion (mas con menos recursos) en el logro de los resultados
(Efectividad). Ver Imagen 6.

La productividad es una medida de la efectividad y tiene que ver con la utilizacién apropiada

de los recursos en la transformacion del valor que entrega un sistema estructurado para tal fin.

19 https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/3661/1/S2009230_es.pdf
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Imagen 6. Conceptos de Productividad

“La productividad se define cominmente como el “La Productividad es ante todo, un estado de la
cociente entre el volumen de salida y el volumen mente. Es una actitud que busca el mejoramiento
de los insumos. En ofras palabras, mide la continuo de todo cuanto existe. Es la conviccion
eficiencia con que los insumos de produccién, de que las cosas se pueden hacer hoy mejor que
tales como mano de obra y el capital, estan ayer y mafiana mejor que hoy. Adicionalmente
siendo utilizados en una economia para producir significa un esfuerzo continuo para adaptar las
un nivel dado de produccion”. actividades econdémicas y sociales al cambio

ermanente de las situaciones con la aplicacion

OECD 2001 p P

de nuevas teorias y nuevos métodos”

i de /a de ion de la
Asociacion Europea de Centros Nacionales de
Productividad EANPC en 1959.

“Productividad no lo es todo, pero, en el largo
plazo, es casi todo. La habilidad de un pais de
mejorar su nivel de vida en el tiempo depende,
casi exclusivamente, de su habilidad de aumentar “El concepto core de la productividad es el valor
su producto por trabajador. agregado”

Japan Productivity Center

Paul Krugman 1994

“Es la capacidad de generar valor, utilizando el mdximo potencial
del talento de las personas y de los equipos de trabajo para generar
un aprovechamiento mds eficiente de los recursos, con el fin de
lograr bienestar y calidad de vida en el sistema llamado empresa™.

Centro Nacional de Productividad.

Factores de

Produccién

Fuente: Mankiw G.-2004. Macroeconomia. Barcelona: Antonio Bosch Editor-Adaptado CNP

¢ Como se mide el indice de productividad?

En principio, la productividad de un sistema llamado empresa, puede calcularse mediante un
resultado de una formula, que es lo que conocemos como ‘“indice de Productividad”.
Basicamente se calcula mediante una divisién entre el beneficio obtenido (Output) y el Valor del
costo total invertido (Input). Un ejemplo sencillo de calculo de dicho indice de productividad seria

el siguiente:

e Laempresa se dedica a la produccién de ropa para dama y nifio.
e En cada periddo de un mes se logra unos ingresos de $3.500.000 por la venta de los

mismos.
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e Los costos de fabricacion totales (material, mano de obra, gastos fijos) son de $
2.000.000
e En este caso, la formula de obtencién del indice de productividad seria:
$ 3.500.000/2.000.000 = 1,75
Por lo tanto, el indice de productividad es de 1,75.
Mientras mayor sea ese indice, mas positiva sera la rentabilidad y productividad de la empresa.

Los beneficios de conocer el indice de productividad

Pese a que su célculo pueda resultar sencillo o complicado dependiendo de lo que
queramos medir dentro del sistema llamado empresa (Un proceso, una Unidad Estratégica de
Negocio, etc.), vale la pena realizar el esfuerzo de averiguarlo porque nos va a proporcionar
informacién muy valiosa, como por ej. Saber si estamos siendo eficientes periédo a periddo, si
la rentabilidad, la productividad esta manteniéndose o esta aumentando adecuadamente de
acuerdo a las expectativas del empresario, si realmente estamos cumpliendo con la propuesta
de valor de cara al cliente o el mercado, y nos permite estratégicamente plantear un rumbo

menos incierto del destino de la empresa.

¢ Como podemos aumentar el indice de productividad de nuestra empresa?

Pese a que la productividad se basa en una formula sistémica sencilla sustentada dos
factores béasicos: Outputs e Inputs, ver la Imagen 7, en la practica las variables utilizadas
pueden variar de una empresa a otra, en funcion del tipo de negocio que desarrolla y su tamafio.
Una vez conocido éste indice o nivel de productividad podemos intentar mejorarlo, siendo mucho
mas efectivos en el uso de los recursos y sus costos de inversion, en el corto, mediano y largo

plazo,
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Imagen 7. Como impactar la productividad

Productividad = M —t l % _t

Inputs = = J %
( \ Valor Numero de
Agregado trabajadores
Produccion SiBE=s
Trabajadas
Ventas Costos
(Ingresos) (Invertidos)

Fuente: Elaboracion propia del CNP

A continuacioén, en el Grafico 24, se presenta los intervalos definidos para medir el indice

de productividad aparente por tipo de vendedor informal, de toda la muestra de vendedores
caracterizados en Santiago de Cali.

Grafico 24. Distribucién de la Productividad Aparente. Total, de la Poblacién de Vendedores Informales

(UMIS)
0
q: -
("). -
= :
@ Nula Baja |Mediz Alta Muy Alta
o
(@]
(\! -
o4
T T T T T T T T T T T
o] 5 1 1.5 2 25 3 35 4 45 5 55 6

Productividad Aparente (Ingresos/Inversion)
Nota: La Inversion son los insumos utilizados. kernel = epanechnikov, bandwidth = 0.5000

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la
poblacion de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles

(UMIS).
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En la Tabla 16 se presentan los calculos realizados del indice de Productividad, en los
niveles de: Nula, Baja, Media, Alta y Muy Alta, por tipo de vendedor informal. En los resultados
no se evidencias valores bajos y medios, solo la comuna 13 presenta un valor medio y

este coincide con una zona de mayor pobreza y vulnerabilidad de la ciudad.

Tabla 16 Calculo de la Productividad Aparente de la Poblacion de Vendedores Informales, por

comuna y por tipo de vendedor

Evaluacion
por
Comuna

Comuna 1 ALTA
Comuna 2 4,63 3,98 3,04 2,05 MUY ALTA
Comuna 3 4,15 3,09 3,02 1,73 2,37 MUY ALTA
Comuna 4 3,01 2,26 1,87 2,00 ALTA
Comuna 5 2,12 2,33 1,54 3,00 ALTA
Comuna 6 4,51 2,66 3,53 1,18 2,17 MUY ALTA
Comuna 7 2,76 2,21 2,12 1,75 ALTA
Comuna 8 3,49 3,28 2,32 1,15 MUY ALTA
Comuna 9 6,18 2,74 3,80 2,67 2,33 MUY ALTA
Comuna 10 2,71 2,09 1,54 3,10 10,65 MUY ALTA
Comuna 11 1,93 1,89 2,16 2,51 ALTA
Comuna 12 1,96 2,18 1,83 ALTA
Comuna 13 1,82 1,86 1,68 2,03 1,68 MEDIA
Comuna 14 2,74 2,38 1,93 1,41 ALTA
Comuna 15 2,89 2,74 2,12 1,75 2,00 ALTA
Comuna 16 2,59 1,88 1,67 3,33 1,86 ALTA
Comuna 17 7,70 3,26 5,91 2,42 MUY ALTA
Comuna 18 2,22 2,29 2,94 ALTA
Comuna 19 10,82 5,53 1,88 1,81 MUY ALTA
Comuna 20 3,03 2,04 2,84 1,23 ALTA
Comuna 21 2,70 2,07 2,21 1,30 1,83 ALTA
Comuna 22 6,22 2,29 12,76 MUY ALTA
Rural 2,50 2,12 2,38 1,81 ALTA
Intervalos

MUY ALTA

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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La evaluacién evidencio una alta y muy alta productividad en promedio por tipo de
vendedor en el 90% de las comunas de Santiago de Cali. En |a Tabla 16 se puede observar

los resultados por tipo de vendedor y para cada una de las comunas.

9.2. indice de Calidad del Empleo (ICE)

Para el desarrollo de este apartado se toma como base teérica el concepto de “trabajo
decente” promocionado por la OIT, el cual permite avanzar sobre los conceptos de informalidad
que en sus dos acepciones Institucionalista y Estructuralista son limitados a la hora de entender
el problema del empleo y de éste como fuente de bienestar de los trabajadores, ello pues la

nocion misma de informalidad no necesariamente esta vinculada a empleos precario.

Se propone construccién de un indicador sintético de “calidad del empleo” siguiendo
los lineamientos del trabajo de Farné (2003), ver Tabla 17, asi mismo se mide la productividad
mediante estimacion de modelos de fronteras estocasticas. De ello se deduce, la existencia y
algunos parametros que dan cuenta del grado de asociacion (elasticidades) entre la

productividad y la calidad del empleo.

Para efectos de recomendacion de politica publica los modelos asi construidos permiten
identificar perfiles de vulnerabilidad frente a la calidad del empleo entre tipos de vendedores

informales y grupos poblacionales de Santiago de Cali (Comunas y corregimientos).

9.2.1. Variables Incluidas en el indice de Calidad del Empleo ICE

La idea propuesta por Farné (2003), ver Tabla 17, es la construccién de un indicador
con base en puntuar los principales atributos del empleo de tal suerte que un empleo que tenga
en su nivel dptimo todos los atributos tendria un puntaje de 100 y aquel empleo que tenga las
perores puntuaciones en todos los atributos obtenga un puntaje de cero (0). Para ello se procede
en dos pasos primero identificando si el vendedor ambulante posee o no el atributo y luego

asignando una puntuacion a los atributos asi identificados y luego se hace calcula la suma de
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acuerdo con un ponderador de importancia del atributo ponderacién vertical?0. En sintesis, el

indice de calidad del empleo estimado queda:

ICE = 0.35 x Segsocial + 0.15 x HorasTrabajo + 0.5 * IngresoMes Ecuacion
1

Los posibles valores que toman los atributos del empleo son:

Tabla 17. Componentes del indice de Calidad del Empleo segun Farné

Dimension Atributos Valor Ponder.acm
n vertical

No salud y no pensién 0

Seguridad social Sélo salud o sélo pension 50 35%
Salud y pension 100

Horas de trabajo a la | Trabaja mas 48 horas 0 15%
semana Trabaja 48 o menos horas 100
Ingresos en salarios |0y 1,5 0

minimos mensuales | 1,5y 3 50 50%
legales vigentes 3 0 mas 100

Fuente: CNP con base en Famé (2003)
Bajo estas condiciones un vendedor ambulante que gane mas de 3 salarios minimos por
mes, trabaje 48 horas 0 menos y tenga afiliacién a salud y pension (o esté pensionado) tendria
un ICE de 100 puntos.

De acuerdo con Farné (2003) la calidad del empleo, ver Grafico 25, se puede agrupar en

categorias segun la puntuacion del indice en:

a) Empleos de Baja Calidad: con puntuaciones inferiores a 60
b) Empleos de Calidad Media: con puntuaciones entre 60 y 80 puntos

c) Empleos de Calidad Alta: con puntuaciones de 80 y mas.

2 | os ejercicios propuestos por Famné (2003) y otros autores como Mora y Ulloa (2011) distinguen entre trabajadores
independientes (patrones y cuenta propia) y asalariados, para estos Ultimos se incluye la ponderacion de un componente
asociado a la existencia de contrato laboral y el tipo de contrato. En el presente ejercicio se tiene que el total de los vendedores
ambulantes son independientes.
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Gréfico 25. Categorias y/o intervalos de evaluacién del ICE
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Fuente: CNP con base en Famé (2003)

9.2.2. Descriptivas de las Dimensiones del ICE por tipo de vendedor y posicion geografica

Los analisis descriptivos que se presentan a continuacion con respecto al ICE, se refieren especificamente

alos tipos de vendedores establecidos en la investigacion y de acuerdo a la ley 1988 del 2 agosto del 2019.

Los resultados del ICE en sus dimensiones o0 componentes con respecto al tipo de vendedores de toda
la muestra tiene puntajes bajos, ver Tabla 18, en particular el componente asociado al ingreso para todos
los tipos de vendedores, excepto en los vendedores estacionarios. El aseguramiento social (salud y
pension) tiene una distribucion mas equitativa en tres tipos de vendedores. Las horas semanales de trabajo

ubican puntajes altos solo en el caso de los vendedores periddicos.

Desde el punto de vista del ICE total, los puntajes son Bajos para todos los tipos de vendedores en
particular para los ambulantes y periddicos, es de solo 36,6 y 39,4 respectivamente, sobre 100.
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Tabla 18 Dimensiones del ICE segun Tipo de Vendedores Informales por Dimensiones

Tipo de Vendedor Seguridad Horas Ingreso Total ICE
Social semanales (ventas)

Ambulante 43.5 49.9 27.8 36.6
Semiestacionario 46.1 54.0 38.6 43.5
Estacionario 48.0 43.6 49.6 48.1
Periddico 51.1 93.6 14.9 39.4
Temporada 51.7 40.7 38.4 43.4

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

Si se comparan las dimensiones del ICE por ubicacién geografica, se tiene que no se observan
diferencias sustanciales para el aseguramiento social con puntajes que rondan los 45.5 puntos. De
nuevo el mayor peso en contra de la calidad del empleo lo aporta la dimension de ingresos siendo en
particular bastante bajo en el conglomerado “zona rural” y del “conglomerado oriente” donde el

indicador parcial llega a solo 22,3 y 29,8 sobre 100 respectivamente. Ver Tabla 19.

Tabla 19. Dimensiones del ICE segun Conglomerados de la Ciudad por Dimensiones

Puntuaciones
Social semanales (ventas)
Oriente 45.6 56.4 29.8 39.3
Centro oriente 449 57.4 30.3 39.5
Centro norte 459 47.3 43.8 45.0
Ladera 45.7 55.3 49.1 48.8
Corredor norte-sur 45.5 45.5 44.1 44.8
Zona rural 49.6 72.8 22.3 394

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

Los promedios del ICE en sus componentes permiten una primera aproximacion e
ir concluyendo que el mayor efecto adverso frente al indice los genera la capacidad de
generacion de ingresos tanto para los diferentes tipos de vendedor como de

conglomerados.

Revisando los valores de la cola superior de la distribucion a través del percentil 75
controlando por Conglomerado y tipo de vendedor se tiene un panorama que da luces sobre esa

asimetria. Como se observa el Grafico 26, en el caso de los vendedores estacionarios se tiene
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que en los conglomerados excepto la zona rural el 75% de los vendedores tiene un ICE de 67,5
sobre 100 o menor (es decir un 25% tiene valores del ICE sobre 67,5 puntos). El 75% de los
vendedores semiestacionarios de los conglomerados Centro norte, norte sur y ladera presentan
al igual que sus pares estacionarios puntuaciones de 67,5; para estos vendedores
semiestacionarios el percentil 75 en los conglomerados del Oriente, “centro oriente” y rural ronda

los 55,7 puntos.

Para el caso de los vendedores ambulantes el percentil 75 es inferior a 60 puntos en todos
los conglomerados excepto en el sector de ladera, donde el 75 de las UMIS tiene una calidad del

empleo de 65 0 menos.

Partiendo del analisis anterior se describe el ICE agrupado en los rangos establecidos por
Farné (2003) y probando a través de estadisticos chi cuadrado las diferencias en la distribucion
de la calidad empleo por conglomerado de trabajo y tipo de vendedor, como se puede ver Grafico
26.

Grafico 26. Percentil 74 del ICE segun tipo de vendedor y conglomerado.
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizaciéon socioeconomica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles
(UMIS).
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Como se muestra en las tablas 20 y 21, Pearson chi2(10) = 384.9102 Pr = 0.000

rechaza la hipétesis de que la calidad del empleo se distribuye de forma homogénea entre

conglomerados. En efecto, las mayores prevalencias del empleo de baja calidad se concentran

en la zona rural, el conglomerado oriente y el centro oriente (prevalencias de 85, %, 80,2% y 79,

respectivamente) dicho en otras palabras, en estos conglomerados 8 de cada 10 personas tienen

empleos de baja calidad.

En los demés conglomerados centro-oriente, centro-sur y corredor norte sur las

prevalencias de la baja calidad rondan entre un 61% y un 68%, la diferencia en el peso porcentual

se incrementa en prevalencias de media a buena calidad de forma similar.

Tabla 20 Distribucion de la Calidad del ICE, segun conglomerado

Conglomerado Baja Cali

Zona rural 85.06
Oriente 80.18
Centro oriente 79.35
Corredor norte-sur 68.49
Centro norte 69.46
Ladera 61.16
Total 73.82

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién

Calidad
Media

5.68
9.88
9.18

18.37
17.16
18.23
13.79

Buena Total
Calidad
9.26 100
9.94 100
11.47 100
13.15 100
13.38 100
20.61 100
12.39 100.0

de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

Tabla 21 Frecuencia de los vendedores por calidad del ICE segin conglomerado

Conglomerado Baja Cali

Oriente 3,749
Centro oriente 1,176
Centro norte 3,650
Ladera 644
Corredor norte-sur 1,391
Zona rural 689
Total 11,299

Calidad Buena Total
Media Calidad
462 465 4,676
136 170 1,482
902 703 5,255
192 217 1,053
373 267 2,031
46 75 810
2,111 1,897 15,307

Pearson chi2(10) = 384.9102 Pr = 0.000
Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién
de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

oooooooo
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En resumen, los datos arrojan evidencia de que hay diferencia en la distribucion
de la calidad del empleo de los vendedores informales en el territorio, en particular para

los conglomerados ubicado en el oriente de ciudad y el sector rural.

Ahora bien, controlando por tipo de vendedor, como se observa en la Tabla 22, el
estadistico chi cuadrado rechaza la hipotesis de que la calidad del empleo se distribuye
homogéneamente por tipo de vendedor. Como era de esperarse las altas prevalencias de
calidad baja se registran entre los vendedores periddicos, ambulantes, con prevalencias
superiores al 80%. El estacionario presenta una prevalencia de baja calidad del 63,8 siendo la
menor en el tipo de vendedores. En ese mismo sentido, las prevalencias del empleo de buena
calidad se registran en los de temporada con un 17,4%, semiestacionarios con 13,4%. y 13,2%

los estacionarios.

Tabla 22. Distribucion del indice de la calidad por tipo de vendedor (ICE)

Tipo de vendedor Item Be-:]a Ca"d?d A!ta Total
Calidad Media Calidad

Cantidad 2.087 217 175 2.479

Ambulante % por tipo 84,2% B,8% 7,1% 100,0%
% del total 18,5% 10,3% 9,2% 16,2%

Cantidad 8.519 1.671 1.580 11.770

Semiestacionario % por tipo 72.4% 14,2% 13.4% 100,0%
% del total 75,4% 79,2% 83,3% 76,9%

Cantidad 590 213 122 925

Estacionario % por tipo 63,8% 23,0% 13,2% 100,0%
% del total 5,2% 10,1% 6,4% 6,0%

Cantidad 42 0 5 47

Periodico % por tipo 89,4% 0,0% 10,6% 100,0%
% del total 0,4% 0,0% 0,3% 0,3%

Cantidad 61 10 15 86

Temporada % por tipo 70,9% 11,6% 17.4% 100,0%
% del total 0,5% 0,5% 0,8% 0,6%

Cantidad 11.299 2.111 1.897 15.307

Total % por tipo 73,8% 13,8% 12,4% 100,0%

% del total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)
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9.3. Determinantes Socioecondmicos del ICE por Tipos de Vendedor

A continuacion, se presenta un analisis de la evaluacién del ICE de los vendedores informales,
frente a varios aspectos sociodemograficos, que son el foco de analisis del estudio de la
caraterizacion de los vendedores informales, estos aspectos son: la educacion, condicion
migratoria, condicion de género, edad, etnicidad , espacio utilizado, tipo de productos o servicios
y antigiedad de la realizacion de la actividad para cada una de las categorias establecidas de
acuerdo a la ley 1988 de 2019.

9.3.1. EI ICE vs el Aspecto del Nivel Educativo

Como se observa en el Grafico 27, el indice de calidad del empleo (ICE) es superior
para los vendedores estacionarios, mediano para los semiestacionarios y bajo para los
ambulantes. Ahora bien, de acuerdo al nivel maximo de ecuacion alcanzado, se observa que
el ICE es creciente para todos los tipos de vendedores con respecto al nivel maximo de
educacion alcanzado, lo que implica que la educacién es factor de proteccion frente a la
calidad del empleo entre lo los vendedores informales de la ciudad de Cali. En particular es
claro que la educacion tiene un mayor efecto protector (mejorando el ICE) al pasar de los niveles,”
ninguno hasta técnico”, donde el aporte al ICE es acelerado. Para los siguientes niveles de
educacién, “Tecnoldgico y universitario”, el efecto se desacelera, dicho de otra forma, el impacto

sigue siento positivo, pero es menor.
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Gréafico 27. indice de Calidad del Empleo y el Nivel Educativo por tipo de vendedor
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles
(UMIS

Por lo anterior, viendo el fendmeno desde la perspectiva de los impactos sobre variables
de la politica social como es la educacion, se tiene que entre los vendedores ambulantes, la
educacion tiene impactos bajos como variable de movilidad social, por ejemplo, el no tener
ningun nivel de educacién ubica al vendedor ambulante con impacto negativo alto (N_A en la
tabla 23) sobre su ICE, pues su ICE es mas bajos el promedio social menos media desviacion
estandar, ver la Tabla 23, o lo que es lo mismo esta por debajo de los 31 puntos sobre 100. Si
le da educacion Primaria, Bachillerato o Técnica, pero se mantiene como vendedor ambulante,
su nivel calidad de empleo no superara la media social (N_B), llegaré a la media social de la
calidad el empleo sblo con niveles de educacion tecnoldgico o universitario, pero no sera superior

al ICE promedio social mientras se mantenga como ambulante.

En contraste, un vendedor estacionario con ningun nivel de educacion tiene una calidad
del empleo al menos tan buena como la media social. Si se le da formacion primaria, bachiller o
técnico esto lo ubicaria en un impacto Positivo Bajo (P_B en la tabla) pues si bien lo mejora no
supera el valor de 54,4 en el ICE (Promedio méas una desviacion estandar), Superara esos niveles

con formacion Tecnoldgica o universitaria.
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“En sintesis, el analisis permite evidenciar que los efectos combinados de politicas de educacién
con procesos de cambio de actividad, y la eficiencia en el gasto de recursos para diferentes
segmentos poblacionales (tipo de vendedor), es este caso es evidente que recursos
educativos orientados a la poblaciéon de vendedores ambulantes tiene una muy baja
eficiencia si se le compara con los vendedores semiestacionarios y estacionarios, sobre

los cuales deberia estar en el foco de intervencion”. Ver Tabla 23.

“La educacién es un factor determinante para lograr impactar la calidad del empleo”

Tabla 23. Impactos del Nivel de Educacion por tipo de vendedor de acuerdo a la Media Social

(M_S)
Variable Atributo Ambulante Semiestacionario | Estacionario
Ninguno _ N_B MS
Primaria N_B N_B P_B
Educacion Bachiller N_B P B P B
maxima Técnico N_B P_B P_B
alcanzada Tecnoldgico MS P_B
Universitario MS P_B
Posgrado MS P_B

Nota: N_A Sin impacto, N_B nivel bajo, M_S Media social, P_B Por encima de la Media, P_A Potencial Alfo

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

9.3.2. EIICEYy el Tipo de Productos o Servicios

Se verifica la brecha mencionada por tipo de vendedor, ver Grafico 28, que para cada
tipo de bien o servicio que ofertan los vendedores informales en la ciudad, sobresalen como
factor que genera mayor nivel de calidad en el empleo la “venta de frutas y verduras” (en este
rubro estan los vendedores de flores y los de plantas medicinales que tienen un peso mucho
méas pequefio que el de vendedores de frutas verduras crudas). Le siguen en su orden los
vendedores de comida procesada (fritanga, almuerzos, arepas, y similares) asi como los de
confiteria entre quienes se incluyen también los vendedores de cholados y de ensaladas de
frutas. En ese mismo nivel estan los vendedores de Bebidas en general. Un nivel intermedio de
proteccion en la calidad del empleo ICE lo tienen los vendedores de ropa y accesorios y un
nivel bajo del ICE en los prestadores de servicios (artistas callejeros, escribanos, emboladores,

etc.) y el de comercios menores (“‘cacharro”).
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconoémica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

El mejor desempenio del indice CE de los vendedores informales, de acuerdo al tipo de
Bien y Servicio que ofrecen son los de vendedores de frutas y verduras.

9.3.3. EIICE vs la Antigiiedad del Negocio

Los efectos marginales para el modelo estimado muestran que la antigliedad del negocio
se presenta como un factor de proteccién ante la calidad del empleo, en particular para los
negocios con 10 afios 0 mas, donde el impacto marginal es mayor y logra para el vendedor
estacionario y semiestacionario diferenciar el ICE del promedio. Los efectos para los vendedores

ambulantes si bien son positivos no logran llevarlo a la media de desarrollo. Ver Grafico 29.

Desde el punto de vista de la focalizacién es claro entonces que la antigiiedad permite
que los vendedores sean mas eficientes en convertir recursos en calidad de empleo (menos
horas laborales, acceso a seguridad social y mejores ingresos) ello implica que mejorando sus
condiciones de productividad seran los vendedores estacionarios y semiestacionarios con 5 afios
0 mas los mas eficientes en convertir recursos de planes y programas (como por ejemplo los que

inducen a la formalizacion) enfocados en la calidad del empleo.

123

Centro Puro , ” g
¥V de Productividad Corazén , \?J
vV

cccccccc porcali ALCALDIA DE

SANTIAGO DE CALI
SECRETARIA DF SFGURIAD
YjusTicw




Gréafico 29. indice de Calidad del Empleo por la antigiiedad y tipo de vendedor
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

Desde el punto de vista de la justicia distributiva es claro que, dadas las ineficiencias que
generaria el tipo de vendedor ambulante ante programas de capacitacion y similares, las politicas
publicas justamente deben estar encaminadas a salir de la condicion de ambulante lo cual seria

maés eficiente y justo desde una perspectiva de inversion social.

9.3.4. EIICE vs la Condicién Migratoria

La condicién migratoria hace parte del capital social, las decisiones de desplazamiento
son racionales y pasan por condiciones de violencia y el desplazamiento, se producen por la
necesidad de preservar la vida propia y la de familiares Salazar, Castillo & Pinzén (2008), pero
también son racionales en sentido de mejorar la condiciones vida y en ello las ciudades
principales del pais como Cali, operan como un atractor donde el migrante busca mejores
condiciones de vida y espacios donde se encuentran mas oportunidades, accesos a servicios y
oportunidades laborales y de vida.
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Los resultados de los marginales por condicidén de migracion (tiempo de residencia en
Cali) presentan una forma U frente al ICE, ver Grafico 30, lo cual sugiere que hay para los
migrantes un capital social que se agota y luego se recupera. Los migrantes de una afio 0 menos
tienen en promedio mejores calidades de empleo que los que llevan entre uno y dos afios, ello
sugiere que las redes de apoyo a la llegada de los migrantes (paisanos y/o familiares), que hacen
parte del capital social de los individuos se agota, pero se reconstruye después del segundo afio
tras la construccion de unas nuevas redes sociales por las que fluyen informacion
(oportunidades) y recursos de parte de un nuevo entramado de relaciones asociados a las

practicas laborales y los espacios que trascienden las redes de llegada.

Grafico 30. indice de Calidad del Empleo y la condicion migratoria por tipo de vendedor
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Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS.

No obstante, el fendmeno debe tomarse con precaucion pues si bien implica una
dindmica positiva, los rangos en los que ocurre el mismo para los diferentes tipos de vendedores
solo superan el promedio del ICE para estacionarios y semiestacionarios de 5 afios y mas. Dicho
de otra forma, visto como proceso es positivo y se evidencia la construccion de capital social,
pero visto en la condicién migratoria los datos sugieren que Cali en su dinédmica social no genera

las condiciones suficientes de inclusion para los migrantes.

125
e ™
doPmductMnhd_ Corazén ’
v

cccccccc por : ALCALDIA DE
Cali

SANTIAGO DE CALI
SECRETARIA DF SFGURIAD
YjusTicw



ﬁ%ﬁ

Las implicaciones de politica sefialan entonces que las poblaciones migratorias tienen
un potencial de construccion de capital social, pero se requiere de esfuerzos que acomparien
al mismo pues las redes familiares, laborales y de vecindades no son suficientes en el tiempo y

no compensan las pérdidas que inicialmente dan las redes de apoyo en los primeros afos de

llegada a la ciudad en la poblacién de vendedores informales.

9.3.5. EIICE vs la Condicion de Género

Desde el punto de vista del género, es clave la consideracion y hay abundante
informacioén en estudios sobre mercado laboral que evidencian elementos asociados a la
discriminacion. Conceptualmente la discriminacion ocurre en el mercado laboral cuando alguien
tiene las capacidades necesarias, sin embargo tiene ingresos inferiores por su pertenencia a un
grupo poblacional?! ,De otra parte, se ha evidenciado que las mujeres en general tienden a tener
menores oportunidades tanto politicas como de accesos a la movilidad social en general?2. En
ese sentido Colombia ha suscrito a pactos internacionales que se orientan a la mitigar los
impactos de la discriminacion por género tales como el pacto de Beijin de 1995, la conferencia
del Cairo de 1994 y el consenso de Montevideo en 2013 que en entre otros objetivos intenta
operacionalizar los anteriores. Por ello para las politicas publicas el enfoque diferencial y de

género es un eje transversal con independencia de los temas sectoriales.

Para el caso de los vendedores informales (las UMIS) de la ciudad de Cali, las
estimaciones de los efectos marginales del género sobre las puntuaciones medias del ICE
arrojan evidencia a favor de peores condiciones calidad del empleo para las mujeres vendedoras
informales, en particular los datos indican que la mujer promedio no sélo tiene peores
condiciones que los hombres si no que los valores tienden a estar por debajo de la media social.
En contraste los hombres sélo presentan diferencias significativas por debajo de la media del

ICE s6lo para el caso de los vendedores ambulantes.

Lo anterior orienta a que las consideraciones de politicas diferenciadas por género
deben de considerar sélo el acceso a programas de mejoras en la productividad y la

21 https://revistaumanizales.cinde.org.co/rlcsnjlindex.php/Revista-Latinoamericana/article/view/5077
22 https://genero.univalle.edu.co/el-centrofintegrantes/9-integrantes/19-jeanny-lucero-posso-quiceno
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empleabilidad sino también la mejor gestion de un marco institucional que permita el

cierre de brechas efectivo de género. Ver Grafico 31

Grafico 31. indice de Calidad del Empleo y Condicién de Genero por tipo de vendedor

Linear Prediction
30 325 35 375 40 425 45 475 50 525 55
|

hombre mujer

—&—— Ambulante —®—— Semiestacionario —®—— Estacionario

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

9.3.6. EIICE vsla Edad

Las estimaciones de los efectos marginales de la edad sobre la calidad del empleo
reflejan una clara relacién con el ciclo vital, el ICE toma forma de U invertida, lo cual quiere decir
que la calidad del empleo para los vendedores informales es creciente hasta una edad cercana
a los 48 afios de edad y luego comienza a deteriorarse. Elle se vuelve relevante en el contexto
de la economia calefia donde las tasas de desempleo son mas elevadas para los jovenes y
donde en muchas ocasiones las ventas ser vendedor informal en el espacio publico es una

ocupacién de refugio ante la falta de oportunidades laborales.

En Colombia, la juventud es la etapa de la vida comprendida entre los 14 y 28 afios de
edad. En esta etapa la persona se encuentra en proceso de “consolidacion de su autonomia
intelectual, fisica, moral, econémica, social y cultural que hace parte de una comunidad politica
y en ese sentido ejerce su ciudadania” Ley 1622 de 2013. Para este rango etario (hasta 28 afios)

la calidad del empleo es superior a la media social solo para los estacionarios entre de 23 y 28
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afios, dicho en otras palabras, los vendedores semiestacionarios y ambulantes jévenes (de
menos de 28 afios) tiene un ICE por debajo del promedio social. En tanto que la calidad del
empleo se ubica por encima de la media para los semiestacionarios entre los 28 y los 63 afios.
Ver Grafico 32.

Grafico 32. indice de Calidad del Empleo y la edad por tipo de vendedor

ICE_medio=42

Linear Prediction
30 325 35 375 40 425 45 475 50 525 55

—®— Ambulante —®—— Semieslacionario ——®—— Estacionario

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

De forma general, la edad es un factor protector en la etapas adultas y mas productivas
de la vida, por lo tanto, la definicién debe focalizar en considerar la poblacion joven y en
particular considerar que ocurre en los casos de las personas con edades superiores a la
edad de jubilacion donde otro tipo de politicas debe ser considerada tales como la

inclusion en programas del adulto mayor.

9.3.7. EIICE vs la Etnicidad

En contraste con la evidencia empirica donde de la etnicidad aparece asociada a
procesos de segregacion y de diseminacion, Correa (2012) Viafara (2017), la variable afro en el

caso de los vendedores informales para la calidad del empleo resulta significativa y positiva, es
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decir el ser afro implica en la ciudad de Cali un factor de proteccion frente a la calidad del empleo
ICE en el contexto de los vendedores informales. Como lo muestra el Grafico 33 los efectos
marginales para los vendedores estacionarios y semiestacionarios los afros tienen
significativamente un ICE medio por encima de la media social, para el caso de los no afro ocurre
solo en el caso de los estacionarios. Este elemento es importante porque sefiala mayores

capacidades quiza tradicion y organizacion (capital social) del afro frente al afro.

Grafico 33. indice de Calidad del Empleo y la Etnicidad por tipo de vendedor

55

40 425 45 475 50 525
1

Linear Prediction

375

35

325

-
=

No afro Afro

—®— Ambulante —®—— Semiestacionario —®—— Eslacionario

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

De acuerdo con los datos de la encuesta el 23% de los vendedores se reconoce como
afro, la incidencia en las poblaciones diferenciales induce a mejor toma de decisiones politicas y

esto se constituye en una ventaja al tratar la politica con enfoque diferencial.

9.3.8. EIICE vs el Espacio Utilizado

Vale sefialar que para el caso del ICE se incluy6 entre los regresores (variables explicativas) que
el area en metros cuadrados utilizados por los vendedores, no result6 significativa. Por tanto, no
es posible sefialar que el area de espacio utilizado genere mejores o peores condiciones en la
calidad del trabajo ICE. Ver Grafico 34.
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ICE_m-0.5dst=31.0
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—e—— Ambulante —8&— Semiestacionario —@— Estacionario

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

9.3.9. EIICE vsy la Discapacidad o Enfermedad

La condicion de discapacidad tiene un impacto negativo sobre la calidad del trabajo, asi las
cosas, el bajo accesos a seguridad social, menores ingresos y amplias jornadas laborales son
cuestiones que se encuentran con mayor frecuencia entre vendedores en condicion de

discapacidad o de enfermedad permanente. En el Grafico 35, se evalua por tipo de vendedor.

De los vendedores informales caracterizados nos muestra, que solo el 17,2% presentan alguna
condicién de discapacidad o padece de alguna enfermedad. Por el contrario, no reportan alguna
de estas dificultades de salud 82,8%. Es importante sefialar que las enfermedades mas comunes
entre los vendedores informales caracterizados son visuales y auditivas, asi como las
enfermedades de hipertensidn, diabetes, tiroides y artrosis, que realmente no son consideradas
como una discapacidad, si no como enfermedades concernientes al ciclo vital. Datos obtenidos

de la base de datos de total de las caracterizaciones logradas en campo.
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Grafico 35. Calidad del Empleo y la Discapacidad o Enfermedad
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Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS

En el Anexo VII se presenta ICE para cada uno de los vendedores caracterizados por
tipo de vendedor.

9.3.10. Sintesis de la Evaluacion del ICE frente a aspecto sociodemogréaficos por tipo de
vendedor informal

A continuacién, en la Tabla 24, se presenta un analisis consolidado de la evaluacion del ICE de
los vendedores informales, frente a los aspectos sociodemogréficos que son el foco de analisis
del estudio de la caraterizacion de los vendedores informales como son: la educacion, condicion
migratoria, condicidn de género , edad, etnicidad , espacio utilizado, tipo de productos o servicios
y antigiedad de la realizacion de la actividad para cada una de las categorias establecidas de
acuerdo a la ley 1988 de 2019.

131

-

P — puro . (@ &
.dorgoducuvnaq, Corazén ,

vvv B o M 8 | porcali w’?x’:‘uu

SECRETARIA DF SFGURIAD
YjusTicw




Tabla 24 Matriz de analisis por tipo de vendedor por el ICE frente a aspectos

sociodemograficos objeto del estudio de investigacion

Tipo de Vendedor
Matriz de Evaluacion de la CE por tipo de vendedor y dimension Periodico Temporada
Cantidad
de Vendedores Informales 2479 nimn 925 a %
Dimension Premisa (Media Social) EVALUACION DEL INDICADOR
La educacion formal y para el trabajo son un factor de proteccion frente ala
Educacion clalldad LA (Es) e_n pamculaf = _panr de. n|v:les b.alos IR Bajo Desempefio Desempefio medio No significativo No significativo
niveles sup Enla g tienen baja como factor de
proteccion.
Tipo de Es signifi en particular para los led! de frutas y verduras,
producto bebidas y alimentos procesados
m’" e::‘:del La antigliedad tiene un gran impacto para las empresas de 3 o mas afios Bajo Desempefio Desempefio medio No significativo No significativo
El capital social (redes de familia) que traen los migrantes se deteriora en los
Condicion primeros 2 afios y luego se recupera. Esto es asociado a nuevas formas de Baio Desempefio Baio Desempefio Baio Desempefio
migratoria capital social o de relaciones con la comunidad que fortalece el desarrollo al | P | P | P
negocio que se dedican (tiempo de estabilidad de 5 afios)
Se evidencia una menor capacidad de las mujeres para proveerse de
Género empleos de calidad. El diferencial frente a los hombres es significativo pero Bajo Desempefio Bajo Desempeiio Bajo Desempefio Bajo Desempeiio Bajo Desempeiio
bajo
El ser afrocolombiano se constituye en un factor de proteccion frente a la
Etnicidad calidad del empleo en de los ltados habituales donde la Bajo Desempefio D p medio D medio No significativo No significativo
condicion afro tiene una mayor vulnerabilidad
La calidad del empleo se corresponde con el ciclo de vida y productivo
Edad pl d punt entre los jovenes y con las personas Bajo Desempefio No significativo No significativo
mayores de 60 afos
No se encuentra una asociacion entre los metros cuadrados utilizados y el
Espacio utiizade |- . de Calidad del Empleo “ Nulo Nulo
[ apacicacy Tier.m un - : L o ehela calif!ad gelltabac (Discapacidadiesting Alto Desempefio D fio medio D fio medio No significativo No significativo
1 subj de los agentes sociales) v v
La politica publica no
tiene la suficiente ENCEDIED
poblacional es donde de
capacidad de gestion en
Para esta categoria hay |manera mas eficiente se
la categoria de los
margen de gestion a pueden focalizar los Dado el bajo peso muestral y la alta
vendedores ambulantes

Observacion general

o

porque los determinantes
en las diferentes

través de intervencion de
la politica publica para

recursos para mejorar la
condicion de empleo a

i la dicion de |

través de planes y

dimensiones tienen un
bajo desempefio de
afectacion sobre la
puntuacion del indice

calidad del empleo

programas para

llevarlos a la escala de la
|iormalizaci6n

heterogeneidad de este grupo, las variables
utilizadas como determinantes no resultaron
ser significativas en el modelo de evaluacion

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores informales — Unidades

Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS
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Conclusiones:

e Con respecto a los vendedores informales, la politica publica no tiene la suficiente
capacidad de gestion, porque los determinantes en las diferentes dimensiones que se
evaluan en el ICE (Seguridad social, horas trabajadas, ingresos SMMLV) frentes a los
aspectos sociodemograficos evaluados, presentan un bajo desemperio de afectacion.

e Para la categoria de vendedores semiestacionarios, se presenta una oportunidad de
gestion a través de intervencion de la politica publica para mejorar la condicion de la
calidad del empleo de este tipo de vendedores, pues en la mayoria de los aspectos
sociodemogréaficos evaluados frente al ICE, presentan un desemperfio medio.

e En el grupo poblacional de vendedores estacionarios, es donde de manera mas
eficiente se pueden focalizar los recursos de politica publica, para mejorar la condicién
de la calidad del empleo a través de planes y programas para llevarlos a la escala de la
formalizacion.

e Dado el bajo peso muestral y la alta heterogeneidad del grupo de vendedores
periédicos o de temporada, las variables utilizadas en el ICE, frente a los aspectos

sociodemograficos no resultaron ser significativas en el modelo de evaluacién
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9.4. indice de Capacidades Econémica y Empresarial (ICEE)

Es un indice sintético?3 que captura la capacidad potencial que tienen los vendedores
informales para formalizarse, es decir esta orientado a evaluar las capacidades empresariales
de las UMIS, dada la caracteristica que tienen de ser microempresas o empresas unipersonales
en su mayoria, y de estar en un ambiente competitivo de negocios de sobrevivencia,
fortalecimiento y desarrollo, presenta elementos o variables que permiten con los datos obtenidos
en campo ser evaluadas. También se evidencia que los lideres de las UMIS, no separan de forma
expedita la unidad familiar de la unidad productiva, es decir la unidad de produccién esta
altamente vinculada al hogar y las dotaciones de éste en términos de recursos de capital humano,

social, financiero entre otros, estan intimamente compartidos por el grupo familiar.

Las Capacidades actuales y potenciales con las que cuenta la UMIS en el desarrollo del negocio
o de la actividad, se refieren a las capacidades basicas y estratégicas que le permiten ser

competitivos y sostenibles en el tiempo. Ver Tabla 25.

Tabla 25 Peso ponderado de las Dimensiones para el calculo del indice de Capacidad

Econdmico Empresarial (ICEE) de los vendedores informales

indice de Capability para Peso establecido vertical para
Formalizacion cada capacidad

Formalizarse 15
Ganancia 15
Tipo de vendedor 10
Casa propia 10
Tipo de vivienda 2
Alimentacion 10
Compra de ropa 4
Aseguramiento Social 10
Nivel de educacién 10
Cursos de formacion 4
Antiguedad 10

100

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion
socioeconémica de la poblacion de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

23 https:/Irepositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/3661/1/S2009230_es.pdf
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Estas capacidades potenciales que se han identificado en la investigacién, le permiten
al vendedor mantener un inventario disponible, representado en bienes materiales, financieros,
humanos y sociales que le dan viabilidad y continuidad al flujo del negocio como vendedor

informal, frente a cambios inesperados del entorno en la vida familiar, financiera, social y legal

donde esté desarrollando su actividad.

Las capacidades se convierten en los pilares o motores que impulsan la generacion de
valor al cliente o usuarios y sostienen el crecimiento del negocio, y representan el potencial para
aprovechar, desarrollar e implementar. Pueden y deben ser gestionables por el vendedor
informal en el desarrollo de la actividad?4 en el tiempo. En la Tabla 26 se presentan las variables

usadas en las dimensiones del calculo del ICEE y sus pesos ponderados.

Tabla 26 Variables y valores de ponderacion para aplicacion del ICEE

Pesoen la Pesoen la Pesoen la
Nombre de la variable Nombre de la variable Nombre de la variable
Variable (recode en Variable (recode en Variable (recode en
Stata) Stata) Stata)
Ambulante 10 1 Arrendada 50 seg soc 0
Semiestacionario 50 2 Propia 100 seg soc 50
Estacionario 100 3 Posesion 0 seg soc 100
Periédico 0 Emplearse 75 Ninguno 0
Temporada 0 Formalizarse 100 Primaria 10
1 Casa 100 Seguir igual 0 Bachiller 30
2 Apartamento 100 Utilidad positiv 100 Técnico 60
3 Pieza 30 Utilidad negativa 0 Tecnoldgico 60
Apartaestudio 50 Comida 1 0 Universitario 100
5 Otra 0 Comida 2 20 Posgrado 100
<1 afio
antiguedad 0 Comida 3 100
>1 <2 aflo 10 Coparariopa 0 0
>3 <4 afio 40 compraropa 1 50
compraropa
>5 <10 afio 70 mayor a 2 100
>11 <19 afio 100
>20 100

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS.

24 Eg equivalente al término business capability que “define la capacidad de una organizacion para realizar con éxito una actividad
determinada de negocio” Ulrich Kalex, Business Capability Assessment, Alphabet AG, http://studylib.net/doc/8243370/business-
capability-management)
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En el Grafico 36, se presenta la curva del indice de Capacidad Econémica y Empresarial
(ICEE), y los diferentes intervalos de evaluacion definidos por el equipo técnico del Centro
Nacional de Productividad, con base en la informacion obtenida en el registro de informacion de
la caracterizacion de las diferentes comunas y corregimientos de los vendedores informales de
Santiago de Cali.

Lo anterior nos permite evaluar e identificar el grado de desarrollo de la capacidad de
Econdmica y Empresarial de todos y cada uno de vendedores informales de las comunas y
corregimientos establecidos en el alcance de la investigacion. Los intervalos establecidos para
la evaluacion quedaron definidos en el modelo con los siguientes valores: Baja Capacidad <
50, Media Capacidad > 50 y <60, Alta Capacidad >60.

Gréfico 36. Intervalos establecidos para evaluaion del ICEE de los vendedores informales

. 28

Media
Baja Capacidad Capacidad

Alta Capacidad

Density
02
1

T T T T T T T T T T T T T T T T T 1
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 90 95 100
ICEE

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondémica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En la Tabla 27, el 31,6% de los vendedores informales estan en la capacidad de formalizacion,
de acuerdo al ICEE, establecido en el modelo de aplicacién.

El 33,7% de los vendedores informales, esta proximos a poder formalizarse, por lo cual se deben
establecer programas y recursos que dinamicen el transito hacia la formalizacién (Capacidad
media).
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Tabla 27 Evaluacion de la Capacidad Econdémica y Empresarial para cada una de las comunas

de Santiago de Cali

Numero de vendedores informales por comuna con su % Porcentajes de vendedores informales por comuna
respectiva evaluacion con su respectiva evaluacion

Comuna 3 872,0 834,0 662,0 2.368 Comuna 3 36,8 35,2 28,0 100
Comuna 4 118,0 120,0 95,0 333 Comuna 4 35,4 36,0 28,5 100
Comuna 5 100,0 102,0 125,0 327 Comuna 5 30,6 31,2 38,2 100
Comuna 6 245,0 450,0 479,0 1174 Comuna 6 20,9 38,3 40,8 100
Comuna 7 127,0 122,0 83,0 332 Comuna 7 38,3 36,8 25,0 100
Comuna 8 170,0 172,0 183,0 525 Comuna 8 32,4 32,8 34,9 100
Comuna 9 157,0 118,0 105,0 380 Comuna 9 41,3 31,1 27,6 100
Comuna 10 228,0 236,0 209,0 673 Comuna 10 33,9 35,1 31,1 100
Comuna 11 152,0 115,0 61,0 328 Comuna 11 46,3 35,1 18,6 100
Comuna 12 86,0 46,0 22,0 154 Comuna 12 55,8 29,9 14,3 100
Comuna 13 272,0 235,0 326,0 833 Comuna 13 32,7 28,2 39,1 100
Comuna 14 618,0 542,0 402,0 1562 Comuna 14 39,6 34,7 25,7 100
Comuna 15 187,0 246,0 258,0 691 Comuna 15 27,1 35,6 37,3 100
Comuna 16 265,0 111,0 99,0 475 Comuna 16 55,8 23,4 20,8 100
Comuna 17 128,0 172,0 183,0 483 Comuna 17 26,5 35,6 37,9 100
Comuna 18 143,0 143,0 116,0 402 Comuna 18 35,6 35,6 28,9 100
Comuna 19 202,0 248,0 255,0 705 Comuna 19 28,7 35,2 36,2 100
Comuna 20 105,0 154,0 170,0 429 Comuna 20 24,5 35,9 39,6 100
Comuna 21 461,0 405,0 392,0 1258 Comuna 21 36,7 32,2 31,2 100
Comuna 22 39,0 36,0 49,0 124 Comuna 22 31,5 29,0 39,5 100
Rural 226,0 264,0 320,0 810 Rural 27,9 32,6 39,5 100
Total 5.302 5.162 4.843 | 15.307 Total 34,6 33,7 31,6 100

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En la Tabla 28, se presenta el ICEE, por tipo de vendedor, donde los vendedores

semiestacionarios tiene un porcentaje del 24,6%, 3.770 vendedores informales.

En el Anexo IX adjunto al informe, se presenta el indice de capacidad de Econémica y
Empresarial, por tipo de vendedor de cada una de las comunas de Santiago de Cali.
Adicionalmente se presenta la evaluacion para el Percentil 25 y para el 75, como una informacion
adicional, la conversién de la evaluacién con la calificacién final de acuerdo a los intervalos

establecidos en la metodologia de analisis.
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Tabla 28. Distribucion del indice de la Capacidad Econémica y Empresarial por tipo de

vendedor (ICEE)
i Baj Medi Alt
v-erlnpdoejir Item Capaacjiadad Cap:cdi;ad Capaciadad Total
Cantidad 886 870 723 | 2.479
Ambulante % por tipo vendedor 35,74 35,09 29,16 100
% del total 16,71 16,85 14,93 16,2
Cantidad 4.104 3.896 3.770 | 11.770
Semiestacionario | % por tipo vendedor 34,87 33,1 32,03 100
% del total 77,4 75,47 77,84 | 76,89
Cantidad 288 356 281 925
Estacionario % por tipo vendedor 31,14 38,49 30,38 100
% del total 5,43 6,9 5,8 6,04
Cantidad 7 13 27 47
Peridodico % por tipo vendedor 14,89 27,66 57,45 100
% del total 0,13 0,25 0,56 0,31
Cantidad 17 27 42 86
Temporada % por tipo vendedor 19,77 31,4 48,84 100
% del total 0,32 0,52 0,87 0,56
Cantidad 5.302 5.162 4.843 | 15.307
Total % por tipo vendedor 34,64 33,72 31,64 100
% del total 100 100 100 100

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

9.5. indice de Vulnerabilidad Social (IVS)

La vulnerabilidad social es el resultado de los impactos provocados por el patron de

desarrollo vigente pero también expresa la incapacidad de los grupos méas débiles de la sociedad

para enfrentarlos, neutralizarlos u obtener beneficios de ellos. Frecuentemente se identifica la

condicion de pobreza de la gente con vulnerabilidad. Sin embargo, la inseguridad e indefension

que caracterizan a ésta no son necesariamente atribuibles a la insuficiencia de ingresos, propia

a la pobreza?.

Los términos “vulnerabilidad” y “grupos vulnerables” se vienen utilizando con mucha

frecuencia en circulos intelectuales y gubernamentales de América Latina. Los fuertes impactos

2 https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/4762/1/S0102116_es.pdf. Pag. 6-7. Vulnerabilidad
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sociales provocados por los programas de ajuste tienen responsabilidad en la incorporacion de
esta nueva terminologia. Sin embargo, no se observa gran precision conceptual cuando se hace
referencia a la vulnerabilidad social y la mayoria de las veces se la confunde con pobreza. El
concepto de vulnerabilidad social tiene dos componentes explicativos. Por una parte, la
inseguridad e indefension que experimentan las comunidades, familias e individuos en sus
condiciones de vida a consecuencia del impacto provocado por algun tipo de evento econdémico
social de caracter traumatico. Por otra parte, el manejo de recursos y las estrategias que

utilizan las comunidades, familias y personas para enfrentar los efectos de ese evento?..

Dimensiones de la vulnerabilidad social

En mayor o menor medida, los recursos de que disponen las familias y personas en las
areas urbanas de América Latina sufrieron el impacto del nuevo patrén de desarrollo. Asi, la
vulnerabilidad se manifestd, en los afios noventa, en las distintas dimensiones de la vida social:
en el trabajo, en el capital humano, en el capital fisico del sector informal, y en las

relaciones sociales.

El Trabajo de los asalariados y trabajadores por cuenta propia se encuentran expuestos
a mayores riesgos en el trabajo a consecuencia de la preponderancia adquirida por la apertura
externa. El trabajo, sin duda el mas importante de los recursos con que cuentan los grupos
medios y de bajos ingresos en areas urbanas, se encuentra acorralado por una forma de
produccion predominantemente basada en nucleos modernos que demandan escasa fuerza de

trabajo.

El denominado capital humano es otra dimensién donde se observa un aumento de la
indefension de las personas. En efecto, a fines de la década del noventa cualquier tipo de
educacion y sistema de salud no asegura las mismas garantias de fortalecimiento del capital
humano y por tanto oportunidades de progreso en la vida. En cuanto a la salud, la vulnerabilidad
se torna manifiesta cuando se constatan las inequidades entre los servicios privados, asociados

a la nueva institucionalidad con seguros de alto costo, que atienden a los sectores de altos

26 https:/Irepositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/4762/1/S0102116_es.pdf. Pag. 14. Vulnerabilidad
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ingresos, y seguros tradicionales, de caracter publico, que ofrecen menor grado de proteccién

para los sectores de bajos ingresos.

La tercera dimensién en que se manifiesta la vulnerabilidad social se encuentra en el
debilitamiento del capital fisico del sector informal. La apertura externa y la entrada en vigencia
del nuevo patron de desarrollo provocaron un notable crecimiento del sector informal. Sin
embargo, los trabajadores por cuenta propia, los artesanos, los talleres y pequefios negocios
familiares, las microempresas y las unidades econdmicas solidarias ven debilitados sus activos
productivos con un patron de desarrollo que, al privilegiar el ordenamiento macroeconémico,
limita las politicas estatales de proteccion y subsidios. La importancia que tiene la tierra, como
activo productivo, la tenencia de una vivienda, capacitacion empresarial, el apoyo en informacién
de mercados para que los pequefios empresarios movilicen y complementen los recursos que

poseen, deben ser una prioridad en las politicas del estado.

La cuarta dimensién en que se constata la vulnerabilidad se refiere a las relaciones
sociales. Los vinculos y redes que tienen las personas y familias son muy determinantes para

acceder a oportunidades de trabajo, informacién y posiciones de poder. (PNUD, 1998, p.142).

En el Grafico 37, se presenta el indice de Vulnerabilidad de toda la muestra de
vendedores informales caracterizados en campo, con el fin de establecer la curva de

comportamiento y los intervalos y/o niveles de evaluacion del resultado:

BAJA <40

, MEDIA >40
o <55

Y ALTA >55

este indicador expresa la incapacidad y/o capacidad para enfrentar, neutralizar u obtener
beneficios de eventos adversos a los cuales el Vendedor Informal en el dia a dia debe enfrentaren

el desarrollo de su actividad
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Grafico 37.  Rangos establecidos de evaluacion de Capacidad de respuesta ante eventos adversos (indice
de Vulnerabilidad Social-IVS)

Baja capacidad [Media Capacidad| Alta Capacidad

Density

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
VS

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

9.5.1. Dimensiones incluidas en el indice de Vulnerabilidad Social -IVS

Hay que tener cuidado en el sentido de la evaluacion que le dé a las variables, de tal
forma que se calcula o bien un indicador con resultado de carencias o de satisfaccion: por
ejemplo, se puede incluir la variable, como “que tiene accesos a la salud”, 1= sitiene y 0 =no lo
tiene, es de carencia. Seria de satisfaccion si se incluye la variable, como “No salud = 1, No
tiene y 0= Si lo tiene”. El impacto de cada variable es simétrico, de hecho, se cumple que el
indice de satisfaccion-dotacién -100 es igual al indice de carencias.

En las Tablas 29,30,31,32 y 33, se presentan las dimensiones para el célculo del indice
de Vulnerabilidad Social (IVS)
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Tabla 29. Dimension de la Seguridad Social Integral y variables utilizadas en el IVS

Variable Definicidn Tipo Relacion con la vulnerabilidad
salud Categorica define la cobertura del sistema y
Si-No mejora el acceso a la misma.
La afiliacién al fondo de pensidn
. ermite planear la tranquilidad en el
Cotiza a fondo de P . .p . q .
. —_ retiro disminuye el sentimiento de
. pensidén o es jubilado L. . . .
pension2 . Categorica incertidumbre. El estar pensionado
dado que tiene la . -
edad mitiga la vulnerabilidad del adulto
mayor frente a la pobreza monetaria 'y
da acceso a un mejor nivel de vida.
Arl Tiene afiliacion a Categorica El aseguramiento laboral permite

riesgos laborales

mitigar la intensidad de un impacto de
hechos catastroficos para la salud.

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

Tabla 30 Dimension Violencia por Desplazamiento y variables utilizadas en el IVS

Variable Definicion Tipo Relacién con la vulnerabilidad
Causa del
desplazamiento: El desplazamiento pone en condicidn de
oo violgr.mia, .violen_cia Cualitativ | vulnerabilidad social pues ror.np.e con las
familiar, violencia a redes de apoyo y genera sentimientos de

armada, catastrofe,
otra, ninguna

desanimo, mina el capital social.

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacion de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)
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Tabla 31. Dimensién Condiciones Seguridad de Hogar y variable utilizadas en el IVS

Variable Definicion Tipo Relacién con la vulnerabilidad
Dependencia personas a
cargo sobre el nUmero de La dependencia de las personas de
Depen personas del hogar Continua re | un solo miembro del hogar lo hacen
Se debe tomar 100-X% razon mas vulnerable

carga no asumida como
satisfaccion o dotacion

El nUmero de personas a cargo
limita los recursos y por otro lado

Numero de personas que .
hace mas vulnerable a un mayor

no estan a cargo. Numérica i
Nodepen . , numero de personas en el hogar. (se
Max(dependientes)- de razén )
. toman las que no estan a cardo para
dependientes . .,
darle sentido de dotacién o
satisfaccion)
Tenvi Tenencia de la vivienda: Ordinal La seguridad en la tenencia de la
arriendo=1 vivienda permita que esta funja
Posesidon=2 como un activo que por ejemplo
Propia=3 puede respaldar un crédito, asi
mismo reduce costos asociados a
arriendos cuando es propia
liberando recursos para otros
gastos.
Se toma ordinal para representar la
seguridad juridica.
Comidas Numero de comidas Numeérica La nutricién adecuada de la nifiez

principales al dia de razon determina la capacidad fisica e
intelectual a futuro, el
requerimiento caldrico es basico
para la productividad laboral y
académica.

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)
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Tabla 32 Dimension Logro Educativo y variables utilizadas en el IVS

Variable Definicion Tipo Relacidn con la vulnerabilidad

El saber leer y escribir no solo afecta
la productividad laboral, sino que

analfa Sabe leer y escribir Categorica e . .
también limita los accesos a bienes
y servicios
edumax Maximo nivel Ordinal Capital y humano sefializacién en
educativo alcanzado ambos casos contribuye a mejore

condiciones laborales pero también
a proporcionarse mejor salud y
mejor clima social

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondmica de la poblacién de vendedores informales —
Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

Tabla 33 Dimension Esfuerzo y Rendimiento Laboral y variables utilizadas en el IVS

Variable | Definicidn Tipo Relacion con la vulnerabilidad
Los ingresos son en la sociedad de
incat Ingresos mensuales Variable mercado la fuente para la provisiéon de
categorizados ordinal los bienes y servicios necesarios para la

reproduccion

La disponibilidad de tiempo para el
esparcimiento y el descanso hacen
parte las capacidades para tener una
vida no solo digna si no productiva: i,e
relacionarse mas con la familia e hijos
contribuyendo a su cuidado y educacidn

Trabaja mas de 8 horas

hmas8 .
diarias

Categorica

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconomica de la poblacion de vendedores informales
- Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

El indice de Vulnerabilidad Social sintetiza 11 variables, que determinan la capacidad de un
individuo de hacer frente a condiciones adversas o su capacidad de resiliencia. Un indice de 100
puntos significa una respuesta muy positiva. 10.241 vendedores que representan el 66,9%
(menor a 40 puntos), tiene una capacidad muy baja a responder ante una adversidad, un
32,2 %, es decir 4.929 tienen capacidad media (40 y 44 puntos), estos vendedores estan
mejora preparados a responder ante una adversidad y 137 vendedores, que representa
solo el 0,9% tienen una capacidad alta de respuesta, ver la Tabla 34, donde se presenta el
célculo por tipo de vendedor.
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Tabla 34 Indice de Vulnerabilidad Social por tipo de vendedor

Tipo de vendedor Baj:a Mec-|ia Al't-a Total
Capacidad Capacidad Capacidad

1.883 581 15 2.479
Ambulante 76,0% 23,4% 0,6% 100,0%
18,4% 11,8% 10,9% 16,2%
7.788 3.866 116 11.770
Semiestacionario 66,2% 32,8% 1,0% 100,0%
76,0% 78,4% 84,7% 76,9%
501 419 5 925
Estacionario 54,2% 45,3% 0,5% 100,0%
4,9% 8,5% 3,6% 6,0%
25 21 1 47
Periddico 53,2% 44,7% 2,1% 100,0%
0,2% 0,4% 0,7% 0,3%
a4 a2 0 86
Temporada 51,2% 48,8% 0,0% 100,0%
0,4% 0,9% 0,0% 0,6%
10.241 4,929 137 15.307
Total 66,9% 32,2% 0,9% 100,0%
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion
de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS)

En el Anexo X se adjunta los pardmetros y variables del calculo del indice de

vulnerabilidad social y la formula de aplicacion en Stata.

En el Anexo XI, se presenta el indice de capacidad de Vulnerabilidad Social, por tipo de

vendedor de cada una de las comunas de Santiago de Cali. Adicionalmente se presenta la

evaluacion para el Percentil 25 y para el 75.

oooooooo
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9.6. indice de Pobreza Multifuncional (IPM)

El IPM (indice de Pobreza Multidimensional) toma valores entre 0 y 1, donde 1 representa
privacion y 0, que no hay privacion. Al interior del IPM, se miden cinco (5) dimensiones, siendo
estas: Educacion, nifiez y juventud, salud, trabajo y vivienda; los cuales reciben un peso igual

del 20% en calculo del IPM, tal y como se ve en el Grafico 38.

Grafico 38. Dimensiones y variables ponderadas del indice de pobreza

Fuente: Metodologia DANE 2014

En IPM se calculé a partir de la base de datos del SISBEN |V, para cerca del 55% de la
poblacién de vendedores informales, lo que equivales a mas de 8.000 vendedores informales
(UMIS) del total de la caracterizacion realizada en Santiago de Cali. Esta estrategia de estimacién
que se desarrollé a partir del SISBEN, suple la ausencia de informacion especifica sobre el
entorno familiar, condiciones de la primera infancia, asistencia escolar y de otro orden, como
duracion del desempleo, dado que el instrumento de caracterizacion aplicado se concentra en
las condiciones de trabajo y aspectos demograficos del vendedor informal y no de los hogares.
Esta informacion sirve como soporte en el analisis de la informacién de caracterizacién de los

vendedores informales de la ciudad de Santiago de Cali.
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En el Grafico 39 se muestra que los vendedores informales caracterizados de la comuna en
situacion de pobreza multidimensional tienen mayores privaciones en las dimensiones de trabajo
(61,6%) y de educacion 32,1%. En menor medida las comunas y corregimientos caracterizada
presenta privaciones en atencion a la nifiez y juventud (7,5%), salud (16,7%) y vivienda (9,7 %).
Se calcula que la tasa de pobreza multidimensional de los vendedores informales de las comunas

y corregimientos de 24,8%.

Grafico 39. Situacion de pobreza multidimensional segun privaciones de los vendedores informales de

Santiago de Cali
61,6
21
24,8
16,7
Educacion Nufiez y juventud Salud Trabajo Vivienda P11

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioecondémica de la poblacién de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS), en el lugar de residencia.

En el Grafico 40, se muestra que los vendedores informales caracterizados de las comunas y
corregimientos presentan un grado de pobreza moderada del 36,2% y de vulnerabilidad del

36,1% que estan en riesgo de caer en pobreza.

En pobreza extrema se ubican 19,3% de la poblacion caracterizada y el 8,5% que no estan

situacion de pobreza.
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Grafico 40. Resultados del tipo de pobreza para vendedores informales segun Clasificacion SISBEN de los
vendedores informales de Santiago de Cali

36,2 36.1
8.5
Tipo de Pobreza A ( Tipo de Pobreza B Tipo de Pobreza C Tipo de Pobreza D (No
Extrema)( %) (Moderada)(%a) (Vulnerabilidad) (%) pobres)(%a)

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacién socioeconémica de la poblacién de vendedores informales
- Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS), en el lugar de residencia.

La correlacion estadistica entre el nimero de vendedores informales con los porcentajes
de pobreza multidimensional, necesidades basicas insatisfechas, revela una relacion positiva, es
decir, los barrios donde hay mas vendedores informales también presentan altos niveles de

pobreza.

9.7. indice de Capacidad de Formalizacion Sostenible (ICFS)

El Indicador de Capacidad de Fortalecimiento Sostenible, es un indicador compuesto y/o
sintético, que se ha construido en funcién de tres variables, que tienen caracteristicas
multidimensionales. Estas variables son: Vulnerabilidad Social(VS), Calidad del Empleo (CE),
Capacidad Econémica y Empresarial (CEE).

A continuacién, mencionamos el objetivo y escala de medicidn de cada una de ellas
e LaProductividad Aparente. PA, mide la capacidad de desarrollar tareas en determinado
tiempo y con cierta cantidad de recursos asignados que tiene un sistema, se asocian a
este sistema las nociones de eficacia como logro y eficiencia como optimizacién (méas

con menos recursos) en el logro de los resultados (Efectividad).
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e La Vulnerabilidad Social- VS, mide la capacidad de respuesta de 0 a 100, que tienen los
individuos de ser resilentes ante situaciones inesperadas como: La seguridad integral,
violencia y desplazamiento, condiciones de seguridad del hogar, logro educativo,
esfuerzo y rendimiento laboral.

e (alidad del empleo -CE, el cual evalta en una escala 0 a 100, en particular los aspectos,
como la afiliacion a la seguridad social, el tiempo en horas de trabajo y la generacién de
ingresos.

e Capacidad Empresarial y Econdmico de la UMI -CEE, mide la, capacidad potencial en
una escala de 0 a 100, que tienen los vendedores informales para formalizarse, es decir
esta orientado a evaluar las capacidades empresariales de las UMIS en los aspectos de:
Ganancias financieras, clasificacién como tipo de vendedor segun la ley, tenencia de la
vivienda, tipo de vivienda donde vive, frecuencia de la alimentacién, frecuencia de la
compra de ropa, aseguramiento social, el nivel de educacién, los cursos de formacion

tomados y la antigliedad de desarrollo de la actividad.

A partir de estas variables multidimensionales definidas para el anélisis de la
informacién capturada en campo, el equipo técnico del centro Nacional de Productividad, aplico
como herramienta de construccion del ICFS el modelo estadistico SEM (Structural Equation
Model), el cual sustenta la hipétesis de “Validar las capacidades del vendedor informal para
enfrentar una adversidad frente al desarrollo del negocio y el de adquirir un estatus de
formalidad?” en el corto, mediano y largo plazo como empresario, en el contexto del
cumplimiento de los deberes (de las UMIS) con el Estado, dentro de los marcos juridicos

y reglamentarios”.

9.7.1. Modelo SEM (Structural Equation Model) para determinacion de un indice de Capacidad de
Formalizacion Sostenible ICFS

La estrategia de medicion de los modelos de ecuaciones estructurales permite la

identificacién de una variable latente (no observable directamente) que subyace a la capacidad

27 ttps:/lwww.repository.fedesarrollo.org.co/bitstream/handle/11445/3698/WP_2018_No_76.pdf?sequence=1&isAllowed=y.
Working paper No. 76 2018-11. Cristina Fernandez. Fedesarrollo
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socioeconomica de las personas para acceder a los procesos de formalizacion de forma
sostenible, dicho de otra forma, la metodologia permite primero evaluar las relaciones entre
variables multidimensional con la variable latente Capacidad de Formalizacién Sostenible. A
partir de la parametrizacion de las relaciones entre las variables es posible entonces estimar un
Indicador para la variable latente Capacidad de Formalizacién Sostenible (ICFS), o indice

de Capacidad para Formalizarse Sosteniblemente.

Una primera aproximacion es la revisién de la correlacion entre los indicadores arriba
descritos, intuitivamente pudiéramos errébneamente sefialar que, por ejemplo, “todo vendedor
informal que tiene baja vulnerabilidad sociales IVS (en tanto capacidad de agencia o
resiliencia) deberia igualmente tener un buen nivel en la capacidad econémica empresarial
ICEE”. En efecto la Tabla 35 muestra las correlaciones de Pearson, de lo que pude concluir, que
primero éstas son bajas (menores que 0.5) indicando poca correlacion entre los indicadores lo
cual implica que cada indicador mide una dimension distinta y en su conjunto no aportan
informacién redundante (repetida). Las variables que mas correlacion tienen son el IVS con el
ICE cor=0.32 y el IVS con ICEE cor= 0.35. Como se ve la productividad aparente IPA (indice
de Productividad Aparente) no se correlaciona con los demas indicadores y el ICE se

correlaciona de forma baja con ICEE cor= 0.199.

Tabla 35 Tabla de correlaciones entre Indicadores calculados en la informacion capturada en

campo para evaluacion del ICFS

IPA IVS  ICE ICEE

ICEE 0.0398 0.3535 0.1995 1
Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la
caracterizacion  socioeconémica de la poblacién de
vendedores informales - Unidades Microempresariales
Informales Sostenibles (UMIS).
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A continuacién, presentamos el “Path diagram” del modelo SEM, en el cual se establecen las

relaciones entre las variables definidas y los calculos con los respectivos errores. Ver Imagen 8.

Imagen 8 Patha diagram del calculo del modelo de relaciones de las variables utilizadas

VS ——@.4
6.2

ICE_v ——@.82
1.8

ICEE 4—@.79
5

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacién de vendedores

informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En la Imagen 9, presentamos los p-valores del Z de los pardmetros del modelo, los cuales son
significativos a cualquier nivel de confianza. Sefialan que la variable latente ICFS se asocia con

los indicadores incluidos. Se estima a partir del modelo ICFS.

Imagen 9 Calculo del ajuste del modelo objetivo establecido para 15.307 observaciones realizadas

Fitting target model:

Iteration O: log likelihood = —-175798.65
ITteration 1: log likelihood = —-175798.65
Structura 1 egquation model Number of obs = 15,307
Estimation method = ml
Log likelihood = -175798.65
oTM
Standardized Coef Std. Err. = P=l=| [95% Conf. Interwall
Measurement
Ivs
ICFS . 771456 .01504391 51.26 o.o000 . 7419603 N-1.LELER
_cons 6.238075 .0365573 170.64 o.o000 6.166424 6.309726
ICE_w
ICFS 4276045 010484 40 .79 o0.ooo 4070583 4281527
_cons 1.8s18568 0131666 138._12 o.ooo 1.792762 1. 844374
ICEE
ICFS . 460266 .0l108345 4z . as 0.000 .4390308 .4815012
_cons 4.966522 .0295136 168 .28 o.o000 4.908677 5.0za368
warie.IVS) .4048557 .0232185 .3s1811 .4530214
war (e ICE_w) 8171544 008368 799769 8349177
7881552 0093735 768848 8079473
war (ICFS) 1

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles
(UMIS).
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Se reescala el Indicador ICFS que por construccion tiene la media en cero para que quede en

una escala de 0 a 100. Ver Grafico 41

Grafico 41. Reescalamiento para definicién de intervalos de evaluacion del ICFS

Kernel density estimate

T T T T
-20 -10 0 10 20 30
Factor score (ICFS)
kernel = epanechnikov, bandwidth = 0.4339
Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconoémica de la poblacion de
vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
El indice de capacidad de formalizacion sostenible, como se ve en la Imagen 10, tiene
una media de 44,2 puntos, el percentil 90 es 53,7. Los indicadores de asimetria 0.22 y de kurtosis
5.47 muestran que la distribucién es simétrica, pero es concentrada en la media (kurtosis mayor

que 3.0).

Imagen 10 Calculo de la simetria de las observaciones realizadas en campo para el calculo de ICFC

ICFES

Percentiles Smallest

1% 22 20625 o

5% 20 .28202 2.16e7727
10% 34 2732 8.233301 Obs 15,307
25% 39 276596 10.5526 Sum of Wgt. 15,307
S0% 44 38786 Mean 44 23275
Largest Std. Dew. 8._.4397759

75% 49 20752 93 .13286
S0% 53 .78837 93 .50743 Variance F2.2119
95% 57.02433 99 26018 Skewness .2268327
S99% &7 .04262 100 Eurtosis 5.474025

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioecondmica de la poblacién

de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
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A continuacion, en el Grafico 42, se presenta los intervalos definidos para evaluar el
indice de Capacidad de Formalizacion Sostenible (ICFS) para los vendedores informales. Baja

capacidad <40, media capacidad entre 45 y 60, y alta capacidad > 60.

Graéfico 42. Distribucion de los intervalos de la Capacidad de Formalizacién Sostenible para la poblacion de
vendedores Informales (UMIS)

Baja Capacidad Cap. Media Alta Capaciad

ICFS_cat Freq- Percen t Cum.

Baja Capacidad 8,152 53.26 53.26
Media Capacidad 6,713 43.86 97.11
Alta Capacidad 442 2.89 100.00

Total 15,307 100.00

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de

vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).
En la Tabla 36, se presenta la evaluacion del ICFS en los diferentes niveles (Bajo, medio y alto)
para cada conglomerado. Donde del total de la muestra el 2,89% (442 vendedores informales-

UMIS) tienen alta capacidad de formalizarse, en media capacidad encontramos 6.713 (43,9%) y
baja capacidad 8.152 (53,3%).

Con respecto a los conglomerados, centro-norte tiene el nimero de vendedores mas alto para

formalizacion, 146 de los 442.
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Tabla 36 Evaluacidn del ICFS para los conglomerados establecidos en el proyecto de

caracterizacion de vendedores informales

Baja Media Alta
Conglomerado Descripcion | Capa. | Cap.entre Capa.>60 Total
<45 45y 60 .

Oriente Cantidad 2.775 1.810 91 4.676
% de Oriente 59,35 38,71 1,95 100

% del total 34,04 26,96 20,59 | 30,55

Centro oriente Cantidad 900 543 39 | 1.482
% de Oriente 60,73 36,64 2,63 100

% del total 11,04 8,09 8,82 9,68

Centro norte Cantidad 2.642 2.467 146 | 5.255
% de Oriente 50,28 46,95 2,78 100

% del total 32,41 36,75 33,03 | 34,33

Ladera Cantidad 430 586 37 1.053
% de Oriente 40,84 55,65 3,51 100

% del total 5,27 8,73 8,37 6,88

Corredor norte-sur Cantidad 1.053 898 80 2.031
% de Oriente 51,85 44,21 3,94 100

% del total 12,92 13,38 18,1 | 13,27

Zona rural Cantidad 352 409 49 810
% de Oriente 43,46 50,49 6,05 100

% del total 4,32 6,09 11,09 5,29

Total Cantidad 8.152 6.713 442 | 15.307
% de Oriente 53,26 43,86 2,89 100

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la
poblacién de vendedores informales — Unidades Microempresariales Informales
Sostenibles (UMIS).

De acuerdo a los proyectos y programas presentados en el Capitulo 11, se propone
identificar aquellos que se puedan ejecutar a corto (1 a 3 afios), mediano (3 a 5 afios) y largo
(Entre 5y 10 afios), muy acorde a las capacidades de la evaluacion del ICFS de cada uno de los
vendedores informales, para que de esta forma se programe la incorporacion a la formalidad de
la poblacion de vendedores informales, acompafiados de politicas publicas que permitan mejorar

la calidad de vida de esta poblacion y se pueda gestionar el espacio publico.

Con respecto a los tipos de vendedores evaluados, los vendedores semiestacionarios
presentan el mayor numero de vendedores con capacidad para la formalizacion, 353 (79,8%) de
442.Ver la Tabla 37.
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Tabla 37 Evaluacion del ICFS para los diferentes tipos de vendedores
. Media
Tipo de vendedor Descripcion Baja Cap.entre s Total
Capa.<45 Capa.>60
45y 60
Ambulante Cantidad 1.589 847 43 2.479
% de Tipo Vendedor 64,1 34,17 1,73 100
% del total 19,49 12,62 9,73 16,2
Semiestacionario | Cantidad 6.139 5.278 353 | 11.770
% de Tipo Vendedor 52,16 44,84 3 100
% del total 75,31 78,62 79,86 76,89
Estacionario Cantidad 372 520 33 925
% de Tipo Vendedor 40,22 56,22 3,57 100
% del total 4,56 7,75 7,47 6,04
Periodico Cantidad 18 26 3 47
% de Tipo Vendedor 38,3 55,32 6,38 100
% del total 0,22 0,39 0,68 0,31
Temporada Cantidad 34 42 10 86
% de Tipo Vendedor 39,53 48,84 11,63 100
% del total 0,42 0,63 2,26 0,56
Total Cantidad 8.152 6.713 442 | 15.307
% de Tipo Vendedor 53,26 43,86 2,89 100

Fuente: Elaboracion propia del CNP, a partir de la caracterizacion socioeconémica de la poblacion de vendedores
informales — Unidades Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

En el Anexo XII, se presenta el indice de Capacidad de Formalizacién Sostenible, para cada
una de las comunas de Santiago de Cali
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La acepcion mas proxima de competitividad o desde ésta para abordar la poblacion
relevante del estudio es la de Capital Social, el cual alude “A la habilidad de la gente para

trabajar en grupos, juntarse en torno a valores y normas compartidos”.

Definicién de capital social?®

“El capital social es la capacidad que tiene un grupo social para:

Adquirir informacion, técnica, organizativa, comercial y financiera, efc., incorporarla a procesos econémicos propios
como: disefio, produccidn, distribucion, post-distribucion, etc., y gestionar tales procesos, obteniendo como resultado
una mayor innovacion y un mayor Desarrollo Econdmico”.

Fuente Romén (2001). Paula Rodriguez Modrofio, Carlos Roméan del Rio

Junto al capital fisico y el capital humano se constituye en una tercera forma de
capital. El capital social nace de la capacidad para relacionarnos socialmente, ser capaces de
confiar en otras personas o tener normas comunes. Putnam y Fukuyama (1996) Coleman
(1988). Orstrom (2000).

En la investigacidn, encontramos que del total de vendedores informales caracterizados
que realizan la actividad en las diferentes comunas y corregimientos, el 96,5% informan no
pertenecer a un tipo de asociacién o comunidad, como se ve en la Tabla 38., Profundizando en
la participacion en asociaciones de vendedores informales se observa que actualmente se

encuentran afiliados solo el 3,5%.

Tabla 38 Representacion porcentual (%) del tipo de asociacion de pertenencia de los

vendedores informales en Santiago de Cali

. .. . % Total

Tipo de Asociatividad No Si
Part. general

Junta de accion comunal 15.241 66 0,4
Grupo de adulto mayor 15.293 14 0,1
Comunidad LGTBIQ 15.296 11 0,1
Comunidad afro 15.298 9 0,1 15.307
Comunidad Indigena 15.248 59 0,4
Comunidad de
Vendedores Informales 14.933 374 24
Total 14.774 | 533 3,5

Fuente: Elaboracién propia del CNP, a partir de la caracterizacion
socioecondmica de la poblaciéon de vendedores informales — Unidades
Microempresariales Informales Sostenibles (UMIS).

2 file:///C:/Users/PC/Downloads/Dialnet-ElCapitalSocial ComoFactorDe Competitividad Y Desarrol-2009021. pdf
158

R — puro. (@ B
/¥ de Productividad Corazén) ‘&?J
WA Cc o L o m e i A porcah ALCALDIA DE




&5

Con base en la informaci6n anterior presentada, se puede concluir que el espacio publico
de la comuna esta siendo ocupado y aprovechado para desarrollar actividades informales
mayoritariamente por personas que no pertenecen a ningun tipo de asociacion o comunidad
organizada, lo que sugiere que el nivel de asociatividad de los vendedores informales

caracterizados de la comuna en agremiaciones reconocidas es muy bajo.

La asociacion desde el punto de vista de las UMIS, como microempresas y/o personas
naturales sugiere un esfuerzo en tiempo y voluntad propia, donde prima el liderazgo, una

confianza e intereses comunes, con una participacion que tiene objetivos claros y bien definidos.

Las UMIS se asocian para lograr un objetivo comun, por lo cual es primordial que el
microempresario en su calidad de lider cumpla unas cualidades y principios complementarios,

de tal manera que el grupo sea homogéneo en intereses, esfuerzo y aportes de recursos.

En la Imagen 11 se presenta los diferentes niveles de competitividad que se podrian
lograr con el fin de mayores logros a nivel de la UMIS y

Imagen 11. Niveles de la Competitividad

‘Competitividad Competitividad

;empres:ri;ll Conglomerado
Capacida

. . (Atractor,

. Competitividad gerencial) estabilidad)

Individual (KH, K

financiero,
Espacio,
.Competitivida Confianza)
d social
Confianza

Fuente: Elaboracion propia del CNP

El primer nivel sugiere un alto nivel de confianza entre los miembros asociados, se
debe tener las reglas claras en cuanto a compromisos de la asociacion y deberes de los

asociados, con un gran liderazgo de cumplimiento de los mismos. El segundo nivel de logro, se
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debe dar individualmente para cada UMIS o lider Microempresarial, en adquirir un nivel de
conocimiento que le permita gestionar sus recursos financieros, humanos y técnicos con el fin
de generar equilibradamente un capital social, apropiado al desarrollo de su negocio. Este paso
le permite avanzar al tercer nivel, fortaleciendo dos capacidades fundamentales, el pensamiento
sistémico y estratégico, que le garantice la continuidad y crecimiento de su microempresa, el
ultimo nivel y mas importante unificar criterios de negocios (redes de apoyo, cluster
encadenamientos de valor, negocios asociados, una federacidn) que tengan un propésito y

objetivos claros de crecimiento, desarrollo y estabilidad en el futuro.

Las siguientes son algunas sugerencias que el equipo técnico del CNP le propone a las UMIS,
como parte de su desarrollo y estabilidad futura:

« Encadenamiento vertical y/o horizontal: Se trata de orientar de las UMIS las
capacidades de productividad y servicio, a nichos especificos o micronichos de atencion
que estén avidos de productos y servicios. Se contempla la existencia de un coordinador
que guie el camino hacia la colocacion de la oferta localmente. Uno de los beneficios
obtenidos con este tipo de asociaciones es el abaratamiento de costos, desde la gestion

hasta la promocion y comercializacion.

o Alianzas estratégicas: Son UMIS, que complementan sus capacidades y saberes
claves como compras (Pools de compras), marketing, entre otros. En este tipo de

asociatividad la relacién es horizontal.

 Distrito industrial: Son empresas de una misma categoria de producto o servicio que
se complementan y se comprometen a cooperar intensivamente en una asociacion
comunal (Urbano y rural) o local con un objetivo comin de atencion y de generacion de

valor econémico.

o Redes de servicios: Son un grupo de UMIS de trabajo interdisciplinario que se unen

para cubrir integralmente las necesidades potenciales mercados.
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Trascender el paradigma tecno-econdmico, superar la visién de donde el progreso se
orienta a la relacion del capital y el mercado via el simple progreso técnico, ver la Imagen 12, el
Ciclo de la Innovacion Social. El innovador es considerado como un recurso y su conocimiento
como capital. La innovacién nace de una construccion social, es producto de las relaciones de
actores que promueven la transformacién, desarrollo y articulacién de las capacidades sociales,
se centra en el factor humano y social como el principal promotor y fuente de direccion del
desarrollo. En ello el estado tiene un rol de articulador.

Imagen 12. Ciclo de la Innovacién Social

Innovacion

Social

Fuente: Construccion Propia CNP

La politica publica para los Vendedores Informales tiene como finalidad esencial,
ser una herramienta para el desarrollo de soluciones a la situacion de precariedad de este
sector y apunta a ampliar las capacidades y oportunidades de las personas hacia condiciones

de igualdad y equidad, disminuyendo los niveles de pobreza y desigualdad. Decreto 1988 de
2019

Mejorar las condiciones para la inclusiéon de la poblacién trabajadora informal en el
aprovechamiento del espacio publico, y reconociendo la necesidad de conciliar dos derechos
fundamentales en constante conflicto, por un lado, el derecho al trabajo y al minimo vital, y

por otro, el derecho al gozo del espacio publico. Resolucion 1213 del 2020.

La innovacion social como estrategia para abordar las problematicas identificadas en el

marco de la caracterizacion de los Vendedores Informales de la ciudad de Cali dado que es “El
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proceso a través del cual se crea valor para la sociedad mediante practicas, modelos de
gestion, productos o servicios novedosos que satisfacen una necesidad, aprovecha una
oportunidad y resuelve un problema de forma mas eficiente y eficaz que las soluciones
existentes, produciendo un cambio favorable en el sistema en el cual opera. La Innovacion
Social se caracteriza por tener potencial de escalabilidad, replicabilidad, ser sostenible,

promover mayores niveles de empoderamiento de la comunidad y generar alianzas entre
diferentes actores de la sociedad” (DNP, Colciencias y ANSPE, 2013).

La innovacion social busca impulsar fundamentalmente la creacion de valor

compartido econdmico y social para un territorio o la poblacién que se interviene, buscando
como fin Ultimo el mejoramiento del bienestar humano.

A continuacién, presentamos el diserio del modelo de innovacién social, para Santiago

de Cali, ver Imagen 13, para la implementacion de la politica publica de Vendedores informales:

Imagen 13. Disefio del Modelo de Innovacion Social para Santiago de Cali.
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Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacion social Santiago de Cali. Perlaza 2021-2022

164

Puro (O &s
Co%‘z’on M
PrCali s il

SECRETARIA DF SFGURIAD
¥




Una vez concluido el analisis de la situacién identificada en la poblacién de Vendedores
Informales de la ciudad de Cali, se identifica a la innovacion social como una alternativa que
permita acompafiar a la poblacion objeto del estudio en la busqueda de soluciones que
propendan por el mejoramiento de las condiciones de calidad de vida de los Vendedores

Informales en las 22 comunas urbanas y las 15 rurales de Santiago de Cali.

En cumplimiento del dispuesto en el articulo No.5 de la ley No.1988 de 2019, el Ministerio
del Trabajo presento la Metodologia para la formulacién de la politica publica de Vendedores

Informales.

Los lineamientos u orientaciones definidos para la formulacién de la politica publica,
tendran que garantizar el cumplimiento de los principios y respetar las competencias

previstas en la Constitucion y la Ley.

A continuacién, se presenta el despliegue del Modelo acorde con los lineamientos y

acciones identificados, ver Tabla 39, los cuales deben ser tenidos en cuenta en el desarrollo

del modelo propuesto de innovacion social:

Tabla 39. Despliegue del Modelo de Innovacién Social de Santiago de Cali, acorde con los

lineamientos y acciones

a. Establecer programas y proyectos

-Ley 1988 encaminados a garantizar el minimo

vital de esta poblacidn, y a gozar de
una subsistencia en condiciones
dignas, implementando alternativas

de trabajo formal para vendedores
informales;

+%* ARTICULADOR Decreto Reglamentario
No.801 Mayo 2022

-Politica publica (Agenda
Publica) Implementada con

Vendedores Informales i. Disponer de espacios seguros para

las actividades que realizan los

% o -Recuperacion del espacio
GOBERNANZA ** ACCION COMUNA b P P vendedores informales;
ALCALDIA publico
SANTIAGO DE CALI -Conformacion

Confederacion
Vendedores Informales.

-ldentificacion necesidades = c. Fomentar proyectos productivos
+* BIENESTAR Vendedores Informales Vs. para los vendedores informales
Registro RUVI
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_ ACCIONES ACTIVIDADES LINEAMIENTO RESOLUCION1213 DE
2020

X/

** BIENESTAR
ECONOMICO-
PLANEACION
PROYECTO PILOTO

X/

** SINERGIA - CAPITAL
SOCIALY CAPITAL
ECOLOGICO

** CONVERGENCIA

TERRITORIO REDES SOCIALES -
EJE ACCIONES
+* COMUNAS
LIDERES SOCIALES SOLIDADRIDAD
INNOVACION UNIFICACION
o METODOLOGIA
+* AUTONOMIA
PROPUESTAS
ACCIONES
+* DESCENTRALIZACION
CARACTERIZACION
LIDERES SOCIALES
INNOVACION
SOCIAL

-Reacomodacién el
espacio publico y desarrollo
urbanistico y social por cada
comuna

-Firma Pacto Social
con Vendedores Informales
-Mesa Técnica

-Disefo Estrategias x
Comunas
-Implementacién
Estrategias x comuna

ACTIVIDADES

-Implementacion proyectos
X comuna
-Modelo UMIS x Comuna

Proceso Asociativo por cada
comuna por
Tipo de comercio

-Carnetizacién
-Administracién del registro
-Permisos

d. Reglamentar el funcionamiento de
espacios o Locales Comerciales de
Interés Social (LCIS), para promover la
inclusion social y mejorar las
condiciones de vida de los vendedores
informales;

f. Impulsar investigaciones o estudios
sobre los vendedores informarles, a
fin de enfocar soluciones a sus
problemas prioritarios;

e. Establecer acciones de control y
seguimiento que permitan evidenciar
la evolucion de la situacion
socioecondmica de la poblacién, para
la toma de decisiones.

LINEAMIENTO
RESOLUCION1213 DE 2020
b.  Desarrollar  programas de
capacitacién a vendedores informales
en diversas artes u oficios a través del
Servicio Nacional de Aprendizaje

(SENA);
c. Fomentar proyectos productivos
para los vendedores informales

k. Promover que las organizaciones de
vendedores informales legalmente
constituidas puedan realizar la
veeduria a la Carnetizacién.

g. Desarrollar un sistema de registro e
inscripcion de los vendedores
informales, que permita
caracterizarlos para la elaboracién de
las lineas de accién y programas que
integran la politica publica.

h. Actualizar de manera permanente y
concertada con las asociaciones de
venteros, el registro de los venteros
informales;

j. Establecer la Carnetizacion de los
vendedores informales para facilitar
su identificacion en el espacio
publico.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Santiago de Cali. Perlaza 2021-2022

A continuacion, presentamos el disefio del modelo de innovacién social en las comunas,

para la implementacion de la politica publica de Vendedores informales, ver Imagen 14:
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Imagen 14. Disefio del Modelo de Innovacion Social para las Comunas
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Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali. Perlaza 2022

Considerando el modelo de innovacién por Comunas y los resultados de las caracterizaciones

correspondientes, ver Tabla 40, se identificaron proyectos estratégicos, con sus respectivas

dimensiones, como se presenta en la siguiente matriz:
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Tabla 40 Proyectos Estratégicos Identificados con sus Dimensiones de Innovacidn Social para

las Comunas de Santiago de Cali

PROYECTOS Y DIMENSIONES DE INNOVACION SOCIAL

Principios Naturaleza Fines
@ = o @
=] © o & = 2 w
3 3 g b 23 | ¢ : 2 = 3 »2
=2 £E 5 = £= s £ _ -] g = 25
. . = -] ] @ =4 H =5 = a 2
politica, estrategia, @ g2 H T 0 ) L] c:2 = @ R TS
No. 2 £ 5 = c & 2 a =5 =3 o 5 33 25
proyecto o programa @ 2 E @ =l @ ] 23 s 3 a - =5 8=
= =5 o 8% g E =% 5 £ 3 > - S
S = 5 ZE e = == 5 5 =] 55
2 52 g g ° K = o 2 5 =L ERC]
= = a = =] = Eo @ g = ==
5 g 2 8 e S a 5 5 £ =
g £ & g 2o 2 3 & & s =3
© 2 o a S
Creacidn de Centros de
Innovacidn Social en las
1 ) X X X X X X X X X
comunas con UMIS superiores
a 500.

Creacidn de una Federacidn de
UMIS que aglutine las

2 |asociaciones de Vendedores X X X X X X
Informales de Todas las
comunas de la ciudad de Cali

Conformacidn de redes de

3 |comercio colaborative portipo X X X X X X X X X
de actividad
. Educacidn enfocada en X X X X X X X X

Comercio electrdnico

Construccidn de un proyecto de
5 [Centro de negocio fisica para X X X X X X X X X X X
las UMIS en cada comuna

Disefio y Construccién de un
6 |proyecto de Centros de X
negocios virtual

Construccidn de un proyecto de
vivienda de interés social para X X X X X X X X
las UMIS por cada comuna

-

Educacidn en logistica para
atender nuevas demandas

Proyecto de Bancarizacion de

X X X X X
% lias umis
Firma de un acuerdo de agenda
- X X X X X X X X
20 | publica entre Alcaldia y las UMIS
Modelo de emprendimiento
11 |disefiado a la medida de las X X X X X X X X X X X
necesidades de las UMIS
Remablamiento urbano por
12 [comunatomando en cuenta el X X X X X X X
paisaje para cada UMI
Estructuracion de rutas turistica
13 [con las UMIS de acuerdo ala X X X X X X X
vocacidn de cada comuna.
14 [Ferias comerciales X X X X X X X X X
Montaje de plantas para el
15 [sector moda en las diferentes X X X X X X X X X
comunas de Cali
Implementar un proyecto de
15 remoblamiente con enfoque x X X x X < < < <

energias limpias ( Fotoceldas
Solares )

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali

A continuacion, en la Tabla 41, se presenta la descripcién de los proyectos estratégicos

identificados, para las comunas en Santiago de Cali:
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Tabla 41. Descripcidn de los proyectos estratégicos identificados para las comunas de la

poblacién de vendedores informales de Santiago de Cali

PrCali

PROYECTOS ESTRATEGICOS PROPUESTOS PARA VENDEDORES INFORMALES DE SANTIAGO DE CALI EN LAS COMUNAS
No. Objetivo Como se ejecutari Actores involucrados | Recursos necesarios . TI.E’EIPI] d,e Comunas
ejecucidn estimado
Creacionde 20 Certtosde |8 e & mmssles enicars un|Aseein UMIS Gomunss [Recureos aneres Gomuras con
Innovacion Social en las comunas . . Vendedores
1 UMIS superiores a 500 espacio fisico para instalar el Centro de Lideres UMIS Recursos fisicos 1 Afio supsrioras a 500
con P Innovacién Social en cada una de las comunas [JAL Recursos tecnoldgicos. Ve:dednres
Vendedores informales beneficiarias de la iniciativa. Juntas Accidn Comunal |Formacidn y capacitacidn. :
B B La Alcaldia de Santiago de Cali y las
Creacion de una Federacionde | Asociaciones actuales de Vendedores " Recursos humanos. Todas |
UMIS lutine | : Alcaldia. odas las
que aglutine las informales realizaran convocatorias por Recursos financieros.
o Asoc. Vendedor Informal Comunas
2 |asociaciones de Vendedores sectores a las UMIS de cada comuna para Recursos fisicos 6 Meses
o . |Entidad Articuladora de . Urbanas y
Informales de Todas las comunas |socializar la propuesta de crear la Federacidn 2 Iniciativa Recursos tecnoldgicos.
de la ciudad de Cali. de UMIS. Para lo cual cada comuna deberd - Formacién y capacitacién. Rurales
crear su propia asociacidn de vendedores
Recursos humanos.
.. o g Todas las
Conformacién de redes de Una vez creada \g Federacidn de: UMIS una de |Federacian UMIS Recursos financieros.
X . las acciones seré la conformacion de redes de |Lideres UMIS por Comunas
3 |comercio colaborativo por tipo de Recursos fisicos 24 Meses
. comercio colaborativo para realizar compras comuna y por tipo de . Urbanas y
actividad unt as d | . Recursos tecnoldgicos.
conjuntas y generar economias de escala. senicio. Formacién y capacitacién. Rurales
A través de los Centros de Innovacidn Social en .
Alcaldia Menor
cada comuna, donde estos operen se realizara .
. . Centros de Innovacién  [Recursos humanos. Todas |
capacitacidn presencial y virtual del marketing Social Recursos financieros odas las
Educacion enfocada en Marketing |digital para las UMIS presentes en cada .. : Comunas
4 Digital comuna Federacian UMIS Recursos fisicos Permanente Urb
o Para Ias‘:omunas ue no tengan Centro de Academia Recursos tecnoldgicos. i
. g 92 P SENA Formacidn y capacitacidn. Rurales
Innovacidn Social. esta formacién serd
realizada por la Federacidn de UMIS.
La Alcaldia de Santiago de Cali identificara Recursos humanos. Todas las
Construccion de un proyecto de  |espacios fisicos para la reubicacién de las . Recursos financieros.
L Alcaldia. - Comunas
5 |Centro de negocio fisico para las |UMIS presentes en cada comuna, buscando Federacidn de UMIS Recursos fisicos 4 Afios Urb
UMIS en cada comuna una reorganizacién urbanistica del espacio Recursos tecnoldgicos. rbanasy
fisico presente en cada comuna. Formacién y capacitacién. Rurales
La Alcaldia de Santiago de Cali junto con al Recursos humanos. Todas las
Disefio y Construccién de un Federacion de UMIS lideran el disefio y . Recursos financieros.
. - . Alcaldia. - Comunas
6 |proyecto de Centros de negocios |creacion de un Centro de negocios virtual, a . Recursos fisicos 2 Afios
" . Federacion de UMIS P Urbanas y
virtual través del cual se promocionan los productos y Recursos tecnoldgicos.
senvicios a través de redes sociales e intemet. Rurales
La Alcaldia de Santiago de Cali, junto con la
secretaria de infraestructura y ministerio de Recursos humancs. Todas las
Construccién de un proyecto de y Alcaldia. Recursos financieros.
. vivienda buscara terrenos que sean propiedad o Comunas
7 |vivienda de interés social para las del gobierno para la realizacidn de proyectos Asoc. Vendedor Informl |Recursos fisicos 4 Afios Urbanas y
Minist Viviend R t I6 3
UMIS por cada comuna de vivienda de interes social para las UMIS de nisteno Vivenda ecursos tecnolegicos Rurales
la Comuna.
. . Alcaldia. Recursos humanos.
El Centro de Innovacién social en cada comuna . Todas las
. . P . Federacian UMIS Recursos financieros.
Educacion en logistica para 'y la Federacién de UMIS con la Alcaldia P " Comunas
8 d d d reparan |a formacién en logistica para mejorar Centro Innovacidn Social |Recursos fisicos 1 afio Uth
atender nuevas demandas E CF; acidad de atender 13 gemaﬂdpa ! Alcaldia Santiago Cali  |Recursos tecnoldgicos. rbanas y
P Formacidn y capacitacién. Rurales
—~
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PROYECTOS ESTRATEGICOS PROPUESTOS PARA VENDEDORES INFORMALES DE SANTIAGO DE CALI EN LAS COMUNAS
AT 5 n . 0 . Tiempo de
No. Objetive Coémo se ejecutari Actores involucrados | Recursos necesarios ) L P ) Comunas
ejecucion estimado
. . ) . _|Federacidn UMIS R h .
La Alcaldia de Santiago de Cali y la Federacidn B:ni?gzl Social R:EE:ZEZ ﬁ:;i?;ria Todas las
Proyecto de Bancarizacion de las |Umis firman un acuerdo con una Banca con Ll " : . Comunas
9 . R Alcaldia Santiago Cali  [Recursos fisicos Permanente
UMIS sentido social para la bancarizacion de las . Urbanas y
UMIS - Banco Caia Social Banco Caja Social Recursos tecnoldgicos.
I Formacion y capacitacion. Rurales
Ducurr]emu de acuerdo que contendra la Alcaldia Recursos humanos. Todas las
) creacion de una mesa técnica permanente la Recursos financieros.
Firma de un acuerdo de agenda P Asoc. Vendedor Informal - . Comunas
10 b Alcaldia v las UMIS cual hard analisis, control y seguimiento a las Federaciin UMIS Recursos fisicos 1 afio Uth
publica entre Alcaldia y las planes programas y proyectos de solucidn a Recursos tecnoldgicos. rbanasy
las UMIS. Formacion y capacitacion. Rurales
La alcaldia Santiago de Cal fond Recursos humanos. Todas las
Modelo de emprendimiento a aicaltla santiago de Lal crea un fondo . Recursos financieros.
~ . especial para el disefio, estructuracion y Alcaldia. Ny o Comunas
11 |disefiado a la medida de las . Recursos fisicos 1 Afio
necesidades de las UNIS creacion de un mude.lu de emprendimiento a la |SEMA Recursos tecnolégicos. Urbanas y
medida de |as necesidades de las UMIS. Rurales
De acuerdo a la vocacidn y tipo de senicio
presente en cada comuna, se disefia un
remoblamiento urbano para aguellos
vendedores informales que cuente con permiso
para ejercer su actividad, tomando en cuenta Recursos humanos. Todas las
Remoblamiento urbano por i i . Recursos financieros.
12 |comuna tomande en cuenta el que el espacio publico es una construccidn Alcaldia. Recursos fisicos 1 afi Comunas
social y las ciudades e ante todo el espacio Federacidn de UMIS Recursos tecnoldaicos Urbanas y
paisaje para cada comuna publico (Borja J) se tomaria el espacio ﬁf.awcn 9Ic0s. Rurales
funcional como el ordenador de las relaciones
entre los elementos construidos y los miltiples
formas de movilidad y permanencia de las
personas.
Alcaldia.
Incluir dentra las rutas turisticas de la ciudad la gszz:::: %:;:2;2 Dptal Recursos humanos. Todas las
Estructuracion de rutas turistica  |visita a las comunas como un espacio de Municioal Recursos financieros. Comunas
13 |conlas e acuerdo ala conocimiento del territorio que permitira - ecursos fisicos fio
las UMIS d do al to del territorio que permit o IMIS R fi 1A b
vocacion de cada comuna. visibilizar estas UMIS como alternativas Recursos tecnoldgicos. rbanasy
comerciales para el Turista. Formacién y capacitacion. Rurales
. . Recursos humanos. Todas |
La Alcaldia de Cali realiza un programacidn de odas las
- . . Recursos financieros.
. Ferias comerciales, en diferentes sitios de la  |Alcaldia. - u Comunas
14 |Ferias comerciales . L Recursos fisicos 1 Afio
ciudad, para que las UMIS tengan la Federacion de UMIS L Urbanas
¥
- . Recursos tecnoldgicos.
oportunidad de participar en estos espacios Rurales
La Alcaldia de Santiago de Cali, La federacidn Alcaldia de Cal Recursos humanos. Todas las
Montaje de plantas para el sector |de UMI y la empresa privada disefian un calia de Laj Recursos financieros.
) ] - Empresarios Sector - . Comunas
15 |moda en las diferentes comunas  |modelo para implementar plantas de tejido Moda Recursos fisicos 1 Afin Urb
de Cali. plano en las comunas de la ciudad con marcas Federacién de UM Recursos tecnoldgicos. rbanasy
con empresarios de moda como Studio F. Rurales
Implementar un proyecto de La Alcaldia de Santiago de Cali, La federacian ‘;'r;a'i':;;f:‘rlm . :ZEEEEE Q;'::C'EEDS Todas las
remoblamiento con enfoque de UMl y la empresa privada disefian un =mp) 9 : . . Comunas
16 jas | Fotoceld modelo para implementar remablamiento con limpia Recursos fisicos 1 Afio Urh.
energias limpias ( Fotoceldas i P p‘ limai Federacidn de UMIs Recursos tecnoldgicos. rbanasy
Solares ) enfoque en energias limpias Federacion de UMI Rurales

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali

Para los proyectos estratégicos identificados, se presentan a continuacién cada una de las fichas

resumen de los perfiles de proyecto, que describen el alcance, el objetivo y el resultado a lograr

para los proyectos definidos, Imagenes de la 15 a la 27:
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11.1. Ficha 1. Centros de Innovacion Social

La Alcaldia de Santiago de Cali a través de su secretaria de bienes e inmuebles
identificara un espacio fisico para instalar el Centro de Innovacion Social en cada una de las

comunas beneficiarias de la iniciativa. Ver Imagen 15.

Imagen 15. Ficha 1. Resumen del perfil del proyecto” Centros de Innovacion Social®

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 1. Centros de Innovacion Social

Descripcion del perfil del proyecto: Creacion de 20 Centros de Innovacion Social en las comunas con UMIS superiores a
500 Vendedores informales

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetive: Resultados:

Brindar soporte y acompafiamiento a las UMIS presentes en cada una de las Comunas de la

ciudad, con el objetivo de generar procesos de creacion de ideas en procesos y Practicas y 20 Centros de Innovacion
productos en cada una de las UMIS, asi como estructurar capacitaciones a la medida de las Social creados enlas
necesidades de las UMIS, identificacion de problematicas dentro del territorio, estructurar comunas

planes, programas y proyectos para mejorar las condiciones dignas del trabajo, implementar
laboratorios de innovacién social que permitan solucionar los problemas sociales que enfrenta
esta comunidad, adelantar proyectos de emprendimiento parala comuna.

Actores: Entidades:

Asociacion UMIS Comunas Alcaldia Santiago de Cali
Lideres UMIS UMIS Comunas

JAL

Juntas Accidn Comunal

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos

Contar con un espacio que identifique || Dar formacion en la cultura ambiental || Identificacion, estructuracion de

y solucione las problematicas sociales y || yla economia circular. Proyectos econdmicos detonantes
Econdmicas de las UMIS en el territorio. Tl

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.2. Ficha 2. Federacion de UMIS

La Alcaldia de Santiago de Cali y las Asociaciones actuales de Vendedores informales
realizaran convocatorias por sectores a las UMIS de cada comuna para socializar la propuesta
de crear la Federacion de UMIS. Para lo cual cada comuna debera crear su propia asociacion

de vendedores. Ver Imagen 16.

Imagen 16. Ficha 2. Resumen del perfil del proyecto “Federacion de UMIS”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 2. Federacion de UMIS

Descripcion del perfil del proyecto: Creacién de una Federacién de UMIS que aglutine las asociaciones de Vendedores
Informales de Todas |las comunas de la ciudad de Cali

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo: Creacién de una organizacidn que aglutine las asociaciones de vendedores infnrmaIeL Resultados:
Presentes en todas las comunas de la ciudad de Cali, con el fin de poder gestionar la agenda
Publica que se establezca o estructure con el ente territorial y los vendedores informales Federacion de UMIS
Para la implementacion de planes, programas y proyectos que propendan porel mejoramientd
De la calidad de vida de esta poblacién.

Actores: Entidades:
Alcaldia Santiago de Cali Alcaldia Santiago de Cali
Asoc. Vendedor Informal Ente Articulador
Entidad Articuladora de la Iniciativa. Vendedores Informales
Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos
Aglutinar las asociaciones Vendedores || Acciones conjuntas de |a asociaciones || Formulacion de planes, programasy
Para realizar trabajo colaborativo Para implementar una cultura Proyectos
Ambiental.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali

172

—
Centro Nacional Puro , ” (&
44 de Productividad Corgzon .8
bt £ Ca’l SANTIAGO DE CALI
o oD

Thonar



£S5

En la actualidad existen organizaciones sociales, que funcionan aislada e
independientemente, lo cual no permite el reconocimiento de un interlocutor vélido que las
unifique y represente con el Estado y con los sectores sociales organizados del comercio formal
de la ciudad, lo que hace palmaria la necesidad de que las AVIEP creen una Organizacion de
Segundo Grado que las una y agrupe a todas y promueva los diferentes estadios de la

Competitividad de los actores sociales del comercio informal.

Esta organizacion bajo la anterior Optica, seria una FEDERACION, para lo cual se propone el

proyecto correspondiente.
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11.3. Ficha 3. Redes de Comercio Colaborativo

£S5

Una vez creada la Federacion de UMIS una de las acciones sera la conformacion de

redes de comercio colaborativo para realizar compras conjuntas y generar economias de escala.

Ver Imagen 17.

Imagen 17. Ficha 3. Resumen del perfil del proyecto “Redes de Comercio Colaborativo®

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 3. Redes de Comercio Colaborativo

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Descripcion del perfil del proyecto: Conformacion de redes de comercio colaborativo por tipo de actividad.

Objetive: Resultados:
Conformar una red de comercio colaborativo que a traves de |a tecnologia permita que las

UMIS trabajen en conjuntamente para ofrecer un mejor servicio al cliente y consumidor, en Red de Comercio
su comuna y la ciudad. Colaborative UMIS

Actores: Entidades:
Federacion UMIS Federacion UMIS
Lideres UMIS por comuna y por tipo de servicio.| | Alcaldia Santiago de Cali

Impactos Sociales: Impactos Ambientales:
Trabajo colaborativo a través de las Colaboracion soportada en la red digital
redes digitales.

Impactos Economicos
Potenciar el comercioentre las UMIS,
Via virtual.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.4. Ficha 4. Educacién en Marketing Digital

A

&5

A través de los Centros de Innovacion Social en cada comuna, donde estos operen se

realizara capacitacion presencial y virtual del marketing digital para las UMIS presentes en cada

comuna. Para las comunas que no tengan Centro de Innovacion Social, esta formacion sera

realizada por la Federacion de UMIS. Ver Imagen 18.

Imagen 18. Ficha 4. Resumen del perfil del proyecto “Educacion Marketing Digital”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 4. Educacion Marketing Digital

Descripeién del perfil del proyecto: Educacién enfocada en Marketing Digital

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetive:

Elevar las competencias de las UMIS para fortalecer sus negocios en crear campafias efectivas,
definir estrategias de mercado conjuntas, identificar formatos publicitarios mas idéneosen Vendedores Informales

Resultados:

base a los objetivos que tiene la campafia, como funcionan las redes de busqueda como de la comuna capacitados
Google y como Potencializar alas UMIS en este aspecto.

en Marketing Digital

Potencializar a través del Marketing
Digital la comunicacion con la
comunidad y beneficios en el territorio

Implementar una cultura ambiental

Actores: Entidades:

Centros de Innovacion Social Alcaldia Menor

Federacion UMIS SENA

Academia

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Economicos

Fortalecer econdmicamente a las
UMIS potencializado porel
Marketing Digital

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.5. Ficha 5. Centros de Negocio Fisicos

La Alcaldia de Santiago de Cali identificara espacios fisicos para la reubicacién de las
UMIS presentes en cada comuna, buscando una reorganizacion urbanistica del espacio fisico

presente en cada comuna. Ver Imagen 19.

Imagen 19. Ficha 5. Resumen del perfil del proyecto “Centros de Negocio Fisicos”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 5. Centros de Negocio Fisicos

Descripeion del perfil del proyecto: Construccion de un proyecto de Centro de negocio fisico para las UMIS en cada comuna
Ubicacian geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo: Resultados:

identificar espacios fisicos para la reubicacion de las UMIS presentes en cada comuna,

buscando una reorganizacién urbanistica del espacio fisico presente en cada comuna, Centro de negocio fisico
que contribuya igualmente a fortalecer a las UMIS en su actividad economica. para las UMIS

Actores: Enticlaces:

Alcaldia. Alcaldia Santiago de Cali

Federacion de UMIS

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econamicos

Reubicacién de las UMIS presentesen || Ordenamiento espacio publicoy Fortalecimiento de la actividad
cada comuna, crea orden en el espacio || Reduccion del impacto ambiental Economica de las UMIS en

Publico. Espacios definidos para su actividad

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.6. Ficha 6. Centros de Negocio Virtual

La Alcaldia de Santiago de Cali junto con la Federacion de UMIS lideran el disefio y
creacién de un Centro de negocios virtual, a través del cual se promocionan los productos y

servicios a través de redes sociales e internet. Ver Imagen 20.

Imagen 20. Ficha 6. Resumen del perfil del proyecto “Centro de negocio virtual”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 6. Centro de Negocios Virtual

Descripcion del perfil del proyecto: Disefio y Construccion de un proyecto de Centros de negocios virtual

Ubicacién geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo: Resultados:

Disefio y creacion de un Centro de negocios virtual, a través del cual se promocionan los

productos y servicios a través de redes sociales e internet. Se potencializan la gestion Centro de negocio virtual
Comercial a través de los canales digitales para las UMIS de la comuna. para las UMIS
Actores: Entidades:

Alcaldia. Alcaldia Santiago de Cali

Federacion de UMIS

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Economicos
Potencializar a través del Centro de Realizacion acciones a través de Fortalecer economicamente a las
Negocio virtual la interaccién para Canales virtuales, con reducciénen UMIS potencializado porel
Beneficio de |a comunidad. El impacto ambiental en la comuna Centro de Negocios Virtual.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.7. Ficha 7. Viviendas de Interés Social

La Alcaldia de Santiago de Cali, junto con la secretaria de infraestructura y ministerio de
vivienda buscara terrenos que sean propiedad del gobierno para la realizacion de proyectos de

vivienda de interés social para las UMIS de las Comunas. Ver Imagen 21.

Imagen 21. Ficha 7. Resumen del perfil del proyecto “Vivienda de Interés Social”

Resumen de Perfil de Proyecto: 7. Vivienda de Interés Social

Descripcion del perfil del proyecto: Construccion de un proyecto de vivienda de interés social para las UMIS por cada comuna

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo: Resultados:

Identificar terrenos que sean propiedad del estado, en las comunas, para la realizacion Proyecto de Vivienda

de proyectos de vivienda de interés social para beneficio de las UMIS, de forma que contribuya| | de Interés Social para

Al cierre de brechas de condicidn de vulnerabilidad. Las UMIS

Actores: Entidades:

Asociacién Vendedor Informal Alcaldia Santiago de Cali

UMIS de la comuna Ministerio Vivienda

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos

Oportunidad para UMIS de acceder a Ordenamiento del espacio publico Mejoramiento de las condiciones

vivienda de interés social Y reduccion del impacto ambiental Econdmicas y acceso a Vivienda de las
UMIS en la Comuna.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.8. Ficha 8. Educacién en Logistica

El Centro de Innovacion social en cada comuna y la Federacion de UMIS con la Alcaldia
preparan la formacion en logistica para mejorar la capacidad de atender la demanda el mercado.

Ver Imagen 22.

Imagen 22. Ficha 9. Resumen del perfil del proyecto “Educacién Logistica”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 8. Educacion en Logistica

Descripcion del perfil del proyecto: Educacion en logistica para atender nuevas demandas

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Elevar competencias de las UMIS
Para el desarrollo de su actividad

Reduccion impactos ambientales
A través de la gestion logistica.

Objetivo: Resultados:

Elevar la competencia de la UMIS en la gestion logistica con el propdsito de mejorar la

identificacion de las necesidades y la capacidad de atender la demanda que tienen las Formacion en la

UMIS en su Comuna y la ciudad. Gestion Logistica
Para las UMIS de
Las comunas

Actores: Entidades:

Centro Innovacion Social Alcaldia.

Alcaldia Santiago Cali Federacion UMIS

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos

Mejorar la activad econdmica de
Las UMIS a través de la gestion
Logistica.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali

ooooooooo

179

cgﬁ‘é‘z’én’, &)

porca” ALCALDIA DE

SANTIAGO DE CALI
SECRETARIA DF SFGURIAD
YjusTicw




11.9. Ficha 9. Bancarizacion de las UMIS

£S5

La Alcaldia de Santiago de Cali y la Federacién de UMIS firman un acuerdo con una

Banca con sentido social para la bancarizacién de las UMIS. Ver Imagen 23

Imagen 23. Ficha 9. Resumen del perfil del proyecto “Bancarizacion de las UMIS”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 9. Bancarizacion de las UMIS

Descripeion del perfil del proyecto: Proyecto de Bancarizacion de las UMIS

Ubicacién geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo:

Llevar a cabo acciones con |a banca para apoyar a las UMIS en su bancarizacién, lo
cual le permite tener acceso al sistema financiero convencional (Ahorros, créditos, etc)
gue permita fortalecer su actividad comercial y economica.

Resultados:

Bancarizacion

De las UMIS de Comuna

Actores: Entidades:

Federacion UMIS Banco Caja Social

UMIS Comuna Alealdia Santiago Cali

Impactos Saciales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos

UMIS son incluiclas en acceder al Fomentar la cultura ambiental en Acceder al sistema financiero
sistema financiero. Las UMIS Contribuye a apalancar su negocio

ooooooooo

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali

180

PrCali

e

ﬁﬁ: & ’

ALCALDIA DE

SANTIAGO DE CALI

SECRETARIA DF SFGURIAD
YjusTicw




A

ﬁ%ﬁ
11.10. Ficha 10. Acuerdo Agenda Publica

Documento de acuerdo que contendra la creacién de una mesa técnica
permanente la cual hara analisis, control y seguimiento a los planes programas y

proyectos de solucidn a las UMIS. Ver Imagen 24.

Imagen 24. Ficha 10. Resumen del perfil “Acuerdo Agenda Publica”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 10. Acuerdo Agenda Publica

Descripcion del perfil del proyecto: Firma de un acuerdo de agenda publica entre Alcaldia y las UMIS

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales.

Objetivo: Resultados:

Creacion de una mesa técnica permanente para la implementacion de la politica publica,

la cual hara analisis, control y seguimiento a las planes programas y proyectos de solucion Acuerdo de Agenda

alas UMIS. Publica firmado

Actores: Entidades:

Asolacion de Vendedor Informal Alcaldia. Santiago de Cali

Federacion UMIS

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Economicos

Definicién de proyectes con impacto Definicion de proyectos con impacto Definicion de proyectos conimpacto

Social para beneficio de las UMIS Ambiental para las actividades de las Econdmico para beneficio de las UMIS
UMIS

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.11. Ficha 11. Modelo de Emprendimiento
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La alcaldia Santiago de Cali crea un fondo especial para el disefio, estructuracion y
creacién de un modelo de emprendimiento a la medida de las necesidades de las UMIS. Ver

Imagen 25

Imagen 25. Ficha 11. Resumen del perfil del proyecto “Modelo de Emprendimiento”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 11. Modelo de Emprendimiento

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales

Descripcién del perfil del proyecto: Modelo de emprendimiento disefiado a la medida de las necesidades de las UMIS

Objetivo:

Disefio, estructuracién y creacién de un modelo de emprendimiento a la medida de las
necesidades de las UMIS, que les permita contar con apoyoy acompafiamiento en el
Desarrollo de su actividad economica.

Resultados:

Modelo de Emprendimiento)
Para las UMIS

Actores: Entidades:
UMIS Comuna Alcaldia.

SENA
Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Economicos
Acompanamientoa las UMIS Fomentar la cultura ambiental Fortalecer la actividad economicade
Para su sostenibilidad y aporte En las actividades de las UMIS Las UMIS
de beneficios a la comunidad.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.12. Ficha 12. Remoblamiento Urbano

A

&5

De acuerdo a la vocacion y tipo de servicio presente en cada comuna, se disefia un

remoblamiento urbano para aquellos vendedores informales que cuente con permiso para ejercer

su actividad, tomando en cuenta que el espacio publico es una construccion social y las ciudades,

ante todo el espacio publico (Borja J) se tomaria el espacio fisico funcional como el ordenador

de las relaciones entre los elementos construidos y las multiples formas de movilidad y

permanencia de las personas. Ver Imagen 26.

Imagen 26. Ficha 12. Resumen del perfil del proyecto “Remoblamiento Urbano”

Ficha Resumen de Perfil de Proyecto: 12, Remoblamiento Urbano

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales

Descripeion del perfil del proyecto: Remoblamiento urbano por comuna tomando en cuenta el paisaje para cada comuna

Objetivo:

permiso para ejercer su actividad, tomando en cuenta que el espacio publicoes una
construccion social y las ciudades e ante todoel espacio publico (BorjaJ) se tomaria el
espatio fisico funcional como el ordenador de las relaciones entre los elementos construidos
y los miltiples formas de movilidad y permanencia de las personas.

Resultados:

Disefiar un remoblamiento urbano para aquellos vendedores informales que cuente con Remoblamiento

Urbano enla Comuna

Actores:
UMIS Comuna

Entidades:
Alealdia.
Federacion de UMIS

Impactos Sociales:

Ordenamiento en el espacio publico
Con impacto en la comunidad de |a
Comuna.

Impactos Ambientales:

Reduccion de impacto ambiental
en el remoblamiento urbano

Impactos Econdmicos

Potenciar la actividad econdmica
De las UMIS con el remoblamiento
Urbano enla comuna.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.13. Ficha 13. Estructuracion de Rutas Turisticas

Incluir dentro las rutas turisticas de la ciudad la visita a las comunas como un espacio
de conocimiento del territorio que permitira visibilizar estas UMIS como alternativas comerciales

para el Turista. Ver Imagen 27.

Imagen 27. Ficha 13. Resumen del perfil del proyecto “Estructuracion de Rutas Turisticas”

Ficha Resumen de Perfil de Proyecto: 13. Estructuracion Rutas Turisticas

Descripcion del perfil del proyecto: Estructuracion de rutas turistica con las UMIS de acuerdo a la vocacion de cada comuna.

Ubicacién geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales

Objetivo: Resultados:

Incluir dentro las rutas turisticas de la ciudad, la visita a las comunas como un espacio de Rutas Turistica
conocimiento del territorio que permitira visibilizar estas UMIS como alternativas comerciales | | con las UMIS
para el Turista.

Actores: Entidades:
Alcaldia Santiago de Cali
Federacion UMIS Secretaria Turismo Dptal
UMIS Comuna Secretaria Turismo Municipal
Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos
Incluir las comunas como espacio de Fomentar la Cultura Ambiental a través | Mejorar actividad economica UMIS
Conocimiento para los turistas. de la Rutas turisticas Al ser incluidas en las rutas turisticas
de la ciudad.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.14. Ficha 14. Ferias Comerciales

La Alcaldia de Cali realiza una programacion de Ferias comerciales, en diferentes sitios
de la ciudad, para que las UMIS tengan la oportunidad de participar en estos espacios. Ver

Imagen 28.

Imagen 28. Ficha 14. Resumen del perfil del proyecto “Ferias Comerciales”

Ficha Resumen de Perfil de Proyecto: 14.Ferias Comerciales

Descripcion del perfil del proyecto: Ferias comerciales

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales

Objetivo: Resultados:
Programar Ferias comerciales, en diferentes sitios de la ciudad, para que las UMIS
tengan la oportunidad de participaren estos espacios y fortalecer su actividad comercial
Yy economica Ferias Comerciales
Enla comunaylaciudad

Actores: Entidades:

UMI Comunas Alcaldia Santiago de Cali.

Federacién de UMIS

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos
Participacion de la comunidad en Fomentar la cultura ambiental através || Fortalecer la actividad econdmica
en las actividades conjuntamente De las ferias comerciales De las UMIS a traveés de las Ferias
Como las UMIS Comerciales.

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.15. Ficha 15. Montajes Plantas Sector Moda

La Alcaldia de Santiago de Cali, La federacién de UMI'y la empresa privada disefian un

modelo para implementar plantas de tejido plano en las comunas de la ciudad con marcas con

empresarios de moda como Studio F. Ver Imagen 29.

Imagen 29. Ficha 15. Resumen del perfil del proyecto “Montaje de Plantas Sector Moda”

Ficha Resumen de Perfil de Proyecto: 15. Montaje Plantas Sector Moda

Descripeién del perfil del proyecto: Montaje de plantas para el sector moda en las diferentes comunas de Cali.

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanasy rurales

Objetivo: Resultados:

Disefiar un modelo para implementar plantas de tejido plano, en las comunas de la ciudad

con marcas, con empresarios de moda como StudioF. A través de este modelo para el sector || Modelo de planta

Mada, se promueve |a generacion de empleo para las UMIS de la comuna. para el sector Moda
en las comunas de
Cali.

Actores: Entidaces:

Empresarios Sector Moda Alcaldia de Cali

Federacion de UMI

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Econdmicos

Generacion empleo en las comunas Fomentar la cultura ambiental Fortalecer actividad econdmica de

Las UMIS

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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11.16. Ficha 16. Remoblamiento Energias Limpias

La Alcaldia de Santiago de Cali, La federacién de UMI y la empresa privada disefian un

modelo para implementar remoblamiento con enfoque en energias limpias. Ver Imagen 30.

Imagen 30. Ficha 16. Resumen de perfil del proyecto “Remoblamiento Energias Limpias”

Ficha resumen de Perfil de Proyecto: 16. Remohlamiento energias limpias

Deseripcion del perfil del proyecto: Implementar un proyecto de remoblamiento con enfoque energias limpias
( Fotoceldas Solares )

Ubicacion geografica: Distrito Santiago de Cali, Comunas urbanas y rurales

Objetivo: Disefiar un modelo para implementar remoblamiento con enfoque en energias Resultados:
limpias

Modelo remoblamiento
Con enfoque en energias
Limpias

Actores: Entidades:

Empresarios energia limpia. Alcaldia de Cali

Federacién de UMIs

Impactos Sociales: Impactos Ambientales: Impactos Economicos

Impacto en la comunidad por uso Uso de energias limpias en el Impacto economico en las UMIS

De energias limpias. Remoblamiento urbano, fomenta Por el uso de energias limpias

La cultura ambiental

Fuente: Elaboracién propia. CNP - Modelo Innovacién social Comunas de Cali
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Anexo | Formulario de Caracterizacion, registros fotograficos y lista de
asistencia de las reuniones de aprobacion de instrumento.

CARACTERIZACION
DE VENDEDORES
INFORMALES

FICHA DE CARACTERIZACION
SOCIOECONOMICA DE LA POBLACION DE
VENDEDORES INFORMALES - UMIS -
UNIDADES MICROEMPRESARIALES
INFORMALES SOSTENIBLES
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Numerado
&) PR 085 FICHA DE CARACTERIZACION SOCIOECONOMICA DE LA
wiE INFORMALES el POBLACION DE VENDEDORES INFORMALES - UMIS -
UNIDADES MICROEMPRESARIALES INFORMALES SOSTENIBLES
( Nombre lider célula de caracterizacion Numero cédula j
4 HORA INICIO DE LA APLIGACIGN h
FECHA DE LA CARACTERIZACION DELA CAMCTERIZACION
Nombre y Apellido del encuestador: Cédula de Ciudadania No. |

Autoriza el manejo de datos personales |
L de acuerdo ala ley 1581 de 2012 S L[] w[] )

LIDENTIFICACION - INFORMACION INDIVIDUAL DEL ENTREVISTADO

P1. Nombres y apellidos del entrevistado:

P1.1. Primer nombre P1.2. Segundo nombre P1.3. Primer apellido P1.4. Segundo apellido
P22.cc [ P2.3. Pasaporte| |  P2.4. Permiso especial de permanencia | |
P2 Tipo de Identificacion
P2.2C. Extranjeria | | P3. Nimero
pa Nimeros telefénicos  P4.1. Propio || P5. Fijo P43. Propio | | P6. Celular
de contacto P42 Contacto| | P4.4 Contacto| |

P7. Correo electronico P8. Estado Civil  P8.1.Soltero(a) D P8.4. Union manital de hecho[]
P82Viudo@) | | P8.5.Casado(a) O
P8 3 Separado(a) |

P9. Género P10. Fecha de Nacimiento P11, Pais Nacimiento P12. Mi p P13. Dep Nacimi

P91 Maculino |_|

P9.2.FemsmnoD T Municio do

ireccion de la nicipio de la

Pasd.oro [ [ P14 e actial il

P16. Zona de ubicacién de la residencia P16.1. Rural D P16.2. UrbanaC] P17. Bario

P16.1.1. Nombre del Corregimiento

P16.1.2. Nombre de la Vereda £i8 Comna

P19. Grupo étnico al que pertenece P19.1. Indn‘genaj P19.2. Blanco / Mestizo D

P19.3. Afrodescendiente| | P19.4. Palenquero/ Raizal |  P19.5. Rrom (Gitano)| |

\PZO, ¢Cuantas personas componen su nucleo familiar? | P21. ;Cuantas personas componen su hogar?

Il. SISTEMA DE SEGURIDAD INTEGRAL

P22 Tipo de afiliacion en salud P23. ;Padece alguna icion de dit i ylo ?
P22.1. Contributivo| |  P22.2. Subsidiado[ |  P22.3. Ninguno| | P231.si[ | P232.No[ |
P24. ;Cudl es su discapacidad(es)? P25. ;Cudl es su enfermedad(es)
P26. 4 Esta afiliado a un fondo de pensién? P27. 4 Esta pensionado? P28. ;Esta afiliado a un sistema de
ini ién de riesgos
P26.1.Piblico | | P26.2.Privado [ | | P27.1.Publico [ | P27.2.Privado [ |
P26.3. Ninguno | | P27.3. Ninguno || P281. 8l [ ] P82 NO [ ]
. /

1il. INFORMACION FAMILIAR Y SOCIAL

m._LEs pabeza de P30. ¢Cuéntos P31. 4En que tipo de vivienda habita usted ? P32 ;La vivienda donde vive hoy es?
familia o jefe (a) hijos tiene usted?
de hogar ? ’ P31.1.Casa| | P31.2. Apartamento | | P32.1. Amendada ||
paoi.sl [ | Fioteones serarike P31.3.Pieza| | P314. Apartaestudio [ ] o el
de usted? P31.5. Otra, Cual? P32.3. Posesion ||
P29.2.NO | 3 o = P34. ; En que material
:] P33. Numero de habitaciones de la vivienda | esta é’onstruide la vivienda?
P36. ¢, Tiempo de residencia en Cali ? P37, j Cuéntas comidas. P37.1. |
. » i =
P35. Namero personas que habitan con usted P36.1. Aflos P36.2. Meses principales toma en el dia Ud.? z:;g {
Cuanto dinero gasta Ud. en la compra ¢Cuéantas veces al afio compra ropa de
P38. Lde sus ali . larios? i | P39. “yestir para usted y su grupo familiar?
P40. ¢ Cuanto es su presupuesto para compra de ropa de vestir para usted y su nucleo familiar? ' g
& W,
2 DE 4
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P42. Nivel de educacién

P41. ;Usted actualmente presenta
P42.1. ¢ Sabe leer y escribir? Pa2.1.181[ | P42.12NoO[ |

alguna de estas situaciones de

desplazamiento? P42.2. Primaria [o] 2] [3] [4]
P42.3. Secundaria @ @ @ L1'_1|
P41.1. Violencia |
P41.2. Violencia intrafamiliar D P43. Educacién formal par.a el trabajo
P41.3. Viclenciaamada | ] P3N, TecrkaComgléa [ | P32 Teonicalncorgle || 433, Cua?
P414. Catéstrofe Natural | | Pi3 TeonoligiaCompléa || PA35. Teonoibgcalcomplsia || P36 Cua?
P41.5. Otra ;Cual? O Pea Unvrsicad Complela || P38 Universidad completa [ | P43, Cua?
P43.10 Posigrado Completa D P43.11. Postgrado Incompleta [:| P4312.Cua?

P43.13. ; Estudia actualmente?
P43.13.181[ | P43132.No[ |

P43.14. ;Que Estudia?
P41.6. Ninguna ]
P44. ;Ha llevado a cabo estudios de educacion para el trabajo y/o

de desarrollo humano o educacién no formal? P441. 5|D P442.NO D

P44.1.1. ;Cual curso, seminario, congreso o taller de educacion no formal ha realizado?

pa5_¢Actualmente usted es beneficiario

de un programa de gobiemo ? P45'1'SID

P45.2.NO[] P45.1.1. ;Cudl o cuales?

L P46. ¢ Es beneficiario actualmente de un subsidio? P46.1ASID P46.2.NOD P46.1.1. ;Cual o cuales?
J

IV. ACTIVIDAD ECONOMICA

P47. ;Cual es la di on en la que ite realiza su u oficio?
(EJemplo: Calle, Carrera, Diagonal, Transversal)

P48.1. Urbano| || P49. Barrio
P482.Rural| || P49.1.Comuna# | |

P50. Corregimiento
P50.1. Vereda

P48. Zona de ubicacion

P52.1.Duefio | |

P51. ; Tiene permiso o ha tenido
s P52.2. TrabajadorE]

P52. ;Usted es el duefio del puesto de trabajo o es trabajador ?
permiso para ocupar el espacio plblico?

R " : .

P511. S| D P51.1.1. 4Cual ? P53. ¢ Cuanto invierte en su negocio promedio en el mes? $
¢ Cuantos son sus gastos promedio

PS1:2:N0 D P54. “ mes en desarrollar su negocio econdmica? $

P55. ;Cuénto dinero son sus ingresos promedio mes por su negocio? $

P56.4. ; Cuales dias de la semana labora?

[D[L|M[M|JJV]S]
LI eI

P56. ;Cual es su jornada de trabajo? P56.1. DiumaD

¢Hora de ¢Hora de C}
P56.5. apertura? D | P56.6. cierre?

P56.2. Noctuma || P56.3. Ambas ||

[ HORAS ‘ MINUTOS.

P56.7. ¢ Cuanto tiempo toma para
sus actividades personales?

P57. ¢ Que servicio(s) presta o que producto(s) vende? (Puede sel varias )
P57.1 Chance/ Loteria D P57.9 Escribientes E] P57.17 Flores D
P57.2 Bebidas D P57.10 Gafas [_I P57.18 Cholados y ensaladas de frutas D
P57.3 Bolsos / Calzado / Ropa (Moda) D P57.11 Herramientas / Chazos [:] P57.19 Artesanias D
P57.4 Revisteria / Libros |:] P57.12 Licor D P57.20 Fritos D
P57.5 Lustrabotas | P57.13 Mantenimiento / Reparaciones | | P57.21 Alimentos tipicos D
P57.6 Dulces O P57.14 Relojeria [l P57.22 Otros ;Cual?
P57.7 Msica, DVD, Videos D P57.15 Plantas aromaticas y medicinales D
P57.8 Tecnologla O P57.16 Frutas y Verduras O
P58, Para el desarrollo de su actividad P58.1. Energia Eléctrica| |  P5g3. ACPM | | P585. Gasolinal |

principal, ¢ usted utiliza?

P582.Gas | | P584.Carbon| | P58.6. Otro 4 Cual ?

| PB0. ; Tiene deudas? P60.1. Formales| |  P60.2. Informales| |  P60.3. Ambas| |

P62.1. Contado| |
P62.2. Crédito| |
P62.3. Ambas| |

[

P59. jEn cuanto esta avaluada
su mercancia y/o producto?

P61. ;Dénde adquiere la mercancia y/o producto que vende?
P62. ;Como la paga?

P63. Fuente(s) de Financiacion =
P64. ;Cuantas personas de su nucleo
familiar trabajan Informalmente?

P63.1. Capital Propio | | P63.4. Mercanciaen ||

Consignacion

P63.2. Crédito Bancario | |
P63.3. Prestamista | |

S

P83.5. Gota a Gota [:l

P65. Requiere algun apoyo para fortalecer su negocio o actividad, financiero o de otra indole?

P64.1 ; Cuantas personas de su
familia le colaboran en su actividad?

[
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P66. ¢ Su Oficio o actividad principal lo realizan en? ¢Que area ocupa su puesto de trabajo ?

- e ! § P67. Dimensiones (metros)
PG6.1 Bicicleta o Triciclo [[] Pe67venicuomotorizado | | Pe713EstanteFijo ||
P66.2 Cajén de madera o plastico| |~ P66.8 Chazas [l Pes.14caseta [[] | P87.1Ancho
P66.3 Carretilla []  Pe6.9 carro metalico o madera || P67.2 Largo
P66.4 Carrito Metélico Il P66.10 Rejilla o estante vertical || P66.15 Otro Cual? P68, ;Cuénto tiempo
P66.5 Mesa de Madera []  Pe6.11Kiosco O lleva en esta actividad?
P66.6 Tendido en el suelo [] P66.12 Lamina de icopor O Bl
P69. ¢, Que tipo de vendedor es Usted ? P70. Si es por temporada ¢a que se dedica el resto del tiempo?
Reed. Ambdento L] Peo.4. Peridico B ¢Donde guarda el puesto de trabajo?
P69.2. Semiestacionario | | P69.5. Temporada O
P69.3. Estacionario [l
L P72 ;Cuanto dinero paga por éste servicio? |$ )

LEY 1988 DEL 2 DE AGOSTO 2019

Vendedor Informal Ambulante Vendedor Informal Semiestacionario
Los que realizan su labor, pi 1 di p artisticas o Los que realiza su labor recorriendo las vias y demas espacios de uso
prestan sus servicios recorriendo las vias y demas espacios de uso publico iona de manera itoria en un lugar con la

publico, sin estacionarse temporal o permanentemente en un lugar  facilidad de poder desplazarse a otro sitio distinto en un mismo dia,
especifico, utilizando sus capacidades, un elemento mévil portatil o su utilizando elementos, tales como carretas, carrefillas, tapetes, telas,
propio cuerpo para transportar las mercancias. maletas, cajones rodantes o plasticos para transportar la mercancia.

Vendedor Informal Estacionario Vendedor Informal Periédico

Son las personas que para ofrecer sus bienes o servicios se estable-  Realizan sus actividades en dias especificos de la semana o del mes,
cen de manera permanente en un lugar determinado del espacio o en determinadas horas del dia en jornadas que puedan llegar a ser
publico, previamente definido por la respectiva autoridad municipal o inferiores a las ocho horas.

distrital, mediante la autorizacién de kioscos, toldos, vitrinas, casetas o

elementos similares.

Vendedor Informal ocasional o de Temporada

Realizan sus actividades en temporadas o periodo especificos del ano, ligados a festividades, o eventos conmemorativos, especiales o temporadas escolares
odefindeafo.

Vs
S

V. IDENTIFICACION DE PARTICIPACION DE ORGANIZACIONES SOCIALES Y LA INCIDENCIA E IMPACTOS EN EL DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD EN LA VENTA INFORMAL

P73. ¢ Usted pertenece a alguno de estos grupos comunitarios ?

P73.1. ¢ Junta de P73.3. ¢Pertene a la P73.5. ;Pertenece a una P73.6. ; Pertenece a alguna
accion comunal ? comunidad LGTBI? comunidad Indigena? iacion de i
P7311. sl [ ] P7331sl [ P73st sl [ ] Pr3st S| |
P7312. NO [ | P7332NO [ | P7352 NoO || P7362 NO[ |
P73.5.3 Cual? P73.6.3 Nombre de la organizacién
P73.2. ¢ Grupo de P73.4. ;Organizaciones
adultos mayores ? Afrodescendientes?
P7321 sl [] P7341 sI[ ]
P7322 NO [ ] P7342 NO[ |

P74. ; Como lleg usted a desarrollar esta actividad ?
P74.1. Emprendimiento | |  P74.2. Situacién de desempleo | |  P74.3. Tradicion| |  P74.4. Otra 4Cuél?

P75.iLe qustariaausted?  P.75.1. Emplearse| |  P.75.2. Emprender o formalizarse| |  P.75.3. Continuar vendiendo en el espacio pblico | |

]l B
DE LA CARACTERIZACION

Nombre del entrevistador Nombre del Vendedor Informal HUELLA Nombre del Digitador
Firma del entrevistador Firma del Vendedor Informal Firma del Digitador
X J
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A continuacion,

se presentan los registros fotograficos y listas de asistencia correspondientes a

las reuniones llevadas a cabo apara formalizacion del instrumento.

FECHA:

NOVIEMBRE 29 y 30 DEL 2021 REGISTRO FOTOGRAFICO

\ W] Centro Nacional
VVV2 de Productividad
227 ke
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Listado Asistencia reunion de Socializacion con Asociaciones de Vendedores Informales del
proyecto y el instrumento para la caracterizacién de los Vendedores informales No.1 noviembre
29

FECHA: NOVIEMBRE 29 DEL 2021 CNP

9//4’4,

T2 SRR 28

Listado Asistencia reunion de Socializacion con Asociaciones de Vendedores Informales del
proyecto y el instrumento para la caracterizacion de los Vendedores informales No.2 — noviembre
30 del 2021.

FECHA: NOVIEMBRE 30 DEL 2021

=

[ ACrCTERD ARGy INFORMBLES — B LCAWIA (U |-

Tewes e
¢ 1/;(:/” 2t =
el s €ab Tuoglesodon]| Blsiaicon | ( —

oa] Z1536073] Car 18234435 Ln Skl ©
BN o lcbor Solic Goret [109258M el |yidintliogoazolp bt 3ihasmzo B
e bud bl Gz (fuale. ot eutilpnandel il o)l b
iz 7o [l ), 255y Gy Qe A3 £ 2
o Pl ? » ] S L ‘1
4 El) el @-«'pc’ 0w | Gl | poralorgls s [5licte 23 [RATIE 5~
%:Bi%hm 2 [ M‘Fum e
fuid I | | 13
() 1 I [ ==

REUNION DE SOCIALIZACION NO.3 - NOVIEMBRE 29 DEL 2021
Entre las instituciones participantes se encuentran: Sinvesva; Fuvencali; Hsoven: Danubio;

Parque el Ingenio; Fuvencali; Sintravigcali; Raspador Elias
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Anexo Il Aplicativo de digitalizacion y construccion de la base de datos

A continuacion, presentamos el aplicativo construido y que es utilizado en la digitalizacion de la
informacion de caracterizacion socioeconomica en todas las comunas y corregimientos de

Santiago de Cali, de acuerdo al plan de trabajo establecido.

e Menuinicial del software: Presenta logos de la secretaria y justicia, imagen de la Alcaldia
y el logo del Centro Nacional de Productividad.

Puro Centro Nacional
@J Cof-'azon” ;;; de Productividad

s, POCali Prod

FICHA DE CARACTERIZACION SOCIOECONOMICA DE LA
POBLACION DE VENDEDORES INFORMALES - UMIS -
UNIDADES MICROEMPRESARIALES INFORMALES SOSTENIBLES

e Enel mddulo de configuracion nos aparecen las siguientes opciones

Empresss
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Al abrir Configuracién encontramos la siguiente informacion:

Voo W We Lonnguaon W

Minutos mhmos enasesta

%4

igo Colomba

v Miutos méximos encuesta

Hombres 5

Otro sexo

Resgangas Urbanas

Restangas Rurakes

Ackvidades Urbanas

Acthidades Rurdes 0

Se configuro el Pais de nacimiento y el Municipio de residencia por defecto

W s ALl AU S U QUL o raiamcuus DL W ¥ Linucaas
@ mido ® B configuradsn @

digo Colombia Cali

0o | v
Acumulados generales Archivos planos a cargar

g#Encuestas 0

EMujeres 0

sHombres 0

#Otro sexo 0

#Residendas Urbanas [

#Residencas Rurales g

sActividades Urbanas 0

2artividadec Riwalac n
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e También el minimo y el maximo de minutos para realizar la Encuesta

Minutos minimos encuesta 0

v Minutos maximos encuesta 0

e Fecha de Primera encuesta diligenciada, nos permite obtener el punto de partida de
cuando empezamos a diligenciar y no podemos digitar con una fecha anterior a esta

2cha 1a. encuesta v

e También esta la opcion de cargar Archivos Planos segun la informacion que se necesite

Departamentos, Municipios, Ciudades, etc.

J Inicio oa Administrador & Parametros

© mido ® W Configuracién ®

odigo Colombia

Acumulados generales Archivos planos a cargar

IMPORTAR ARCHIVOS PLANOS

Paises Departamentos Municipios Comunas
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Después ingresamos a la opcion de Empresas y nos muestra los indicadores de Gestion
documental

ore AL 0 Plataforma gestidn documental
& Googe Drive = amszon % Dropbox
©oagle Drive auth code

oogle Drive auth refresh token

oogle Drive auth token

VENDEDORES
ORMALES

oogle Drive dent id

‘oogle Drive id carpeta

cogle auth refresh token

En personal, nos muestra todo el personal que hemos creado con sus respectivos
permisos

ersonal empresa

e & Q
@ 7 §
Identificacién ~ Nombre Celulares ["m L‘.’d [“" ;fq l‘;‘ B val D“’x #Encuestador flider  #Controlador
10121740 HENRY VILLEGAS CADENA s S S S S S S S 1 1 [
100 ALEIA Ne Ne Ne S S S No  Ne 1 1 0
200 FERNANDO Mo No No S MNo No MNo Ne 3 3 0
84424245 DANIEL CHACON Mo No MNo S No HNo MNo Ne 1 1 [
1193144771 MANUELA ABRIL GUTIERREZ No No No S No No No Ne 1 1 [}
1144095068 VICTOR HUGO ZEA Ne  Ne Ne S Ne No No Ne 4 4 0
1005894055 JUAN PABLO ROJAS CARDENAS No No MNo S MNo No Ne Ne 1 1 0
1144105286 ISABEL CRISTINA IPIALES ERAZO No No MNo S No No No No 1 1 0
1234189032 MARIA JOSE GARCIA No Ne Ne S Mo Ne HNo Ne 1 1 0
1130613801 CARMEN ELISA GIRALDO ORTIZ Ne Ne Ne S Ne Ne Ne Ne 1 1 0

199




Jsuarios

® 7

Cédigo Nombre usuario (VELNEO)
1 veineo
2 fernando.reyes.gonzalez@gmail.com
3 hys.sion@gmail.com
4 94020045
5 119314
6 1142095068
7 1005894055
8 1144105286
9 1234189032

10 1130613801

Documento
10121740
200
100
94424245
1193144771
1144095068
1005894055
1144105286
1234189032

1130613801

Personal

HENRY VILLEGAS CADENA
FERNANDO

ALBIA

DANIEL CHACON

MANUELA ABRIL GUTIERREZ
VICTOR HUGO ZEA

JUAN PABLO ROJAS CARDENAS
ISABEL CRISTINA IPIALES ERAZO
MARIA JOSE GARCIA

CARMEN ELISA GIRALDO ORTIZ

e En usuarios nos aparece el personal con sus datos personales

Q v

Peonsy | Mncuestas
Si 0
No 0
No 0
Si 0
No 0
No 0
No 0
No 0
No 0
No 0

£ VENDEDORES
ORMALES

Controlador.

Personal
Documento MNombre 1
1193144771 MANUELA

Encuestador  Lider  Controlador

® 7 0

Codigo Numerado  Usuari Encue

Dimde @ B Encuestss © B Personslempress @ B pesonad @

Fecha Hora inicio Identificacién Entrex Tipo fijo

Tel. Fijo Tipo celular

e Cuando creamos un usuario debemos escoger cual es su rol: Encuestador, Lider,

Tel celular Barric Comu

N\ oV eumw
J./-/ “
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LS
e Debemos otorgarle también unos permisos dependiendo de la actividad que vaya a
desarrollar
G O>s ) -
Personal . _
7 0

e Al pasar al mddulo de ubicaciones aparecen las siguientes opciones, los cuales fueron

cargados con anterioridad por medio de importacion de archivos planos

o Todas las opciones son realizadas mediante un cargue inicial
e En documentos nos aparecen los documentos que hemos subido (PDF, Word, Fotos,
etc.).
Jocumentos
Q v
®
Documento de ~ Nombre del documento Nombre del fichero Fecha Tamaio
EJERCICIO Ejemplo de PDF.pdf 12.748
oTRO DOCUMENTO ACCOUNT-BADGE-HORIZONTAL-OUTLINE 1.png 2847
Documento de word Ejemplo de PDF.docx 1817
foto inicial account-card-details (1).png 59;
201
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Al ingresar a Encuestas encontramos todas las

Heueswas
® 7 0
Cédigo Numerado  Usuari Encue Fecha  Hora inicio Identificacién

1230234 8 HE. 1271272021 11:00 p. m. 4444 ALB.
2 000000 8 FER. 1212200 10:00 p. m. 200 dsfs.
3 000000 g FER. 08/11/2021 800 2. m, 123456 PED.
4 040001 8 .. DA. 13127200 222 p.m. 1143925481 Wwz..
5 000000 1200 2. m.
6 000000 12:00 2. m.
7 00099 - MA. o 10:15 2. m. 1234189032 MA.
£ 010002 - ALEIA 2111272021 1:00 2. m. 73657634456 HE..
9 100018 8 .. A 14127200 10:08 a. m. 1005894055 JUA
10 000010 CAR. w0 1007 a. m, lina
11200001 ]S 1401200 1007 a.m. 1144105286 184

28 1280 /0O

Entre: Tipo fijo

encuestas que han sido diligenciadas.

Tel. Fijo Tipo celutar Tel. celular Barrio Comu

2 Contacto 876.876 1 Propio 756 Agu.
1Propio 0 2 Contacto 0
Sin diligenciar 0 1 Propio 30.012.345 Siloé CO.
Sin diligenciar 0 1 Propio 3.145.490200 Lili  CO..
Sin diligenciar 0 Sin diligenciar 0
Sin diligenciar 0 Sin diligenciar 0

. 2Contacto 0 1Propio 3.113.743.397 Ner.. CO..

2 Contacto 45.345.345 1 Propio 345634653 Lk Co..

1Propio 2 1 Propio 3.188.349.739 Barr... CO.
. 2Contacto 0 1Propio 0 Giv.. CO
1 Pronia 1167151 1 Pennin 1IR3 Par. CO.

26 N47 000 162 6 <07 01 226

Si deseamos ver la informacién de una persona
la informacién pertinente

ersonal

amento Apeldo 1

en especial, la buscamos y nos aparece

Encuestador Lider Controlador  Permisos  Digitador

Celdar(es) #Enc, x da

Podemos buscar una encuesta en particular y abrirla, para anexar documentos que

necesitemos.

‘ncuesta Numerado hsooas 150025
ider Fecha imicial Hora inicial Encuestador
1144078573 : JULIAN DAVID OTALORA = 112/2021 ~ 1445 : 6116290 : HERNAN SERNA FRANCO
£ Detale Mala vaidadora B Doamentos Y hwdtoria
@
Documento de " Nombre del documento Nombre del fichero Fecha Tamaiio
e
Centro Nacional Puro , » A
vV
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Digitamos un nombre, una descripcion y luego subir y aceptar.

Documento de

Nombre |

. T

Informacién del fichero

URL de almacenamiento del fichero
Senda del fichero disco
Nombre del fichero
Tamafio del fichero

Fecha y hora subida

Subir

0

21/12/2021 5:09P. M, v

Cédigo: 0
CENTRO NACIONAL DE PRODUCTIVIDAD

Ver Editar

Cancelar

Para empezar a diligenciar una nueva encuesta debemos darle click al boton del +

Icuestas
2 7 8
Cédigo Numerado  Usuari Encue Fecha
12303 8 HE 121272021
2 000000 8 .. FR. 1271272021
3 000000 8 .. FR. 081172021
4 040001 8 . A 13/1222021
5 000000

Hora inicio Identificacién  Entres Tipo fijo
11:00 p. m. 4444 ALB... 2Contacto
10:00 p. m. 200 dsfs.. 1Propio

800 2. m. 123456 PED... Sin diligenciar

222p.m. 1143925481

1200a. m.

LUZ... Sin diligenciar

Sin diligenciar

EncAidfCtl anterior MIS ENCUESTAS
< Q
Tel. Fijo Tipo celular Tel. celular Barric Comu
876876 1 Propic 756 Agu...
0 2 Contacto [}
0 1Propio 30012345 Siloé  CO...
0 1Propic 3.145.490200 i CO-.
0 Sin diligenciar [}
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o Nos aparece la siguiente pantalla

RACTERIZACION

VENDEDORES
ORMALES

Numerado 0 000000

Hora incal  Encuestador

o Debemos empezar a diligenciar la informacion

Detale B coaumentos 2 sudtoria

~ Sn digencar - -

3. residencia

1 resdencs

cg}‘é‘z’on’,

PrCali




| S

e A continuacion, se presenta las preguntas de la Informacion familiar y social

E) INFORMACION FAMILIAR Y SOCIAL

Cabeza hogar

Tipo vivienda habita Otra vivienda

Sin diligendiar v
&Vivienda de hoy es? #Habitaciones
Sin diigendar v 0
Material vivienda Otro material

Sin diligenciar v

ANOS wan meses Lan MIESES resiuenua

Comidas Pples (1,2,3)  $Alimentos diarios

0 0
#Vec.comp.ropa Flia.  $Ppto ropa familia

0 0

-ausa desplazamiento  Otra causa

Sin diligendiar v

Lee y escribe
‘studios basi
205
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RACTERIZACION
VENDEDORES
ORMALES

Educacion técnica Cual técnica
Sin diligendiar v

Educacion tecnolégica  Cual tecnolégica
Sin diligenciar v

Educacion universitaria  Cual universitaria
Sin diligendiar v

Educacion posgrado Cual posgrado
Sin diligendiar v

| Estudia actualmente

Cual estudia

Edu.Trab/Dllo.Hum/No formal

Cual estudio

Programa gobierno X Cuales programas
Sin diligendiar v
Subsidio gobierno X Cuales subsidios

Sin diligenciar v
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e A continuacion, se presenta las preguntas de la Informacion de la actividad economica

del vendedor informal

E} ACTIVIDAD ECONOMICA

Direccion actividad

Zona residenda
Sin dato v
Barrio Actividad

Comuna Actividad

Permiso Esp. publ.

Cual permiso

Duerio del puesto

SInversion mes

Jornada trabajo
Sin diligendiar v
Trabaja domingo

Trabaia hines

$Gastos mes

$Ingresos mes

Centro Nacional
vvv
MV de
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ARACTERIZACION
DE VENDEDORES
INFORMALES

Trabaja domingo
Trabaja lunes
Trabaja martes
Trabaja miércoles
Trabaja jueves
Trabaja viernes
Trabaja sdbado
Hora apertura Hora cierre Minutos trabajados

~ -~

00:00 _. 00:00 .. 1.440

e A continuacion, se preguntas acerca de la jornada de trabajo y los tipos de productos
que vende.

Horas no laboradas  Minutos no laborados Minutos descanso
0 0 0
Minutos dedicados
1.440
Chance/Loteria
Bebidas
Bolsos/Calzado/Ropa
Revista/Libros

Lustrabotas
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Y e it & /

M roucimos Resuitados | rrCali




CARACTERIZACION
DE VENDEDORES
INFORMALES

|| Msica/Dvd/Videos
|| Tecnologia

| Escribiente
| Gafas
| Herramientas/Chazos
(7 icor
__| Mtto/Reparaciones

| Relojeria

| Dlantae arnmsit fmadi-

Combustible usado

209
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SMercanda

Tipo deudas

CARACTERIZACION
DE VENDEDORES
INFORMALES

| Finandiacién prestamista

|| Mda. en consignacién

|

| | Gota a gota

0 0
Tipo apoyo requerido
Tipo local Cuél local
Sin diligendiar v
Ancho local Largo local Mts2 local
210
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| Afios actividad

Tipo vendedor
Sin diligendiar v

Donde guarda el puesto

Meses actividad

Otros Temporada

$Gto guardar puesto

e A continuacion, se preguntas acerca de la pertenencia a organizaciones sociales.

Junta accién comunal
Grupo Adulto mayor

Comunidad LGTBI

Comunidad Indigena
Cual Comunidad Indigena

Asoc. Vendendores

B ORGANIZACIONES SOCIALES

Comunidad Afrodescendiente

Cuél Asoc. vendedores

ARACTERIZACION
VENDEDORES
ORMALES

ACEPTAR CANCELAR
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ARACTERIZACION
VENDEDORES
ORMALES

¢<Lomo Ia desarrolio?
Sin diligendiar v
Emprendimiento
Desempleo
Tradicion

Otra
éCual otro origen de la Actividad?

élLe gustaria a usted?

Sin diigenciar v

e Yadiligenciada toda la encuesta damos aceptar.

e Cuando una encuesta esta sefializada en amarillo significa que contiene errores, le
damos click derecho y entramos por la opcidn vista alternativa y malla validadora.

I VWWyyy 3« Mo V@I NLLANN HEIY A, M. 1239 15YUSE ——
8 010002 ®  Attadeficha Insertar a.m. 73657634456  HE.. 2C
9 100018 { 7 Modificacion de ficha L . iR 55 WAL 1P
10 000010 [ ] Baja de ficha Suprimir
11 200001 1 Y Filtros ) Encuestas |
= 2] Malla validadora |
29 1280802 e
o Invertir . Encuestas
Siguiente Alt+F6
Anterior Alt+F5S

V¥ de Productividad Corazén‘ 2
uuuuuuuu por, H ALCALDIA
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Anexo lll Aplicativo de digitalizacion del Registro Unico de Vendedores
Informales (RUVI)

Las

siguientes son iméagenes capturadas de la plataforma.

RUVI

RUVI  <iPg

e Entrada a la plataforma

dchacon@conp org co

e Opciones de administracion de la Plataforma de vendedores ambulantes
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e Directorio de los vendedores informales ambulantes

Directorio  Estadisticas

Palabras clave

e

Camilo Humberto Sanchez Chica
@ s

Jaime Ibénez

O san

=

Gina Luz Camargo Campuzano

@ ,
@ 20 de Julic

Jhojan Esteban Lépez Rincon
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Gina Lucia Camargo Medina

Andres Orozco Sanchez

Cristina Sinisterra

Alejandro de Jesus Ambrad Chalela

uro ,

P
Corazon
*Cali

Juan nunez

susana Alvarez Orozco Henao

Andrea . Ambrad Chalela




RMAL

e Perfil individual de cada vendedor

Directorio  Estadisticas

Descripcion general

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do eiusmod tempor incididunt

ut labore et dolore magna aligua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation
ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in
reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint

occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt mollit anim id est

loborum.
Fernanda Correa Cardenas
Indicadores Fotos del es miento

Direccién de la residencia actual lorem
Municipio de la residencia actual lorem
Zona de ubicacién de la residencia Urbana
Nombre del corregimiento lorem
Nombre de la vereda lorem
Comuna # cio
Barrio San Carlos
D en la que i realiza lorem
su actividad u oficio
Zona de ubicacién Urbana
Comuna # c20
Barrio Santa Rita
Corregimiento lorem

‘ereda lorem
Ingresos promedio mes 2M-4M
Jornada de trabajo Diurna
Tiempo en actividades personales 5 Hora(s)
Producto(s) « Chance [ Loteria

* Bebidas

« Bolsos [ Calzados [ Ropa (Moda)
« Revisteria  Libros

* Duices

« Masica, DVD, Videos

servicio(s) sin especificar

Su oficio o actividad principal lo realizan = Carretilla
en * Carrito Metdlico
« Vehiculo motorizado

Tipo de vendedor Ambulante
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o Panel de Estadisticas (Por tipo de bien/servicio, tipo de vendedor, temporalidad, Género)

Directorio  Estadisticas

Py

No total de comerciantes

13

Movilidad

I Estocionarios [ Servioctacionancs [N Ambulantos

4

Productos

Pl
P '
100
o
I
o
20dc oo ]
e Nepstes ||
-

W] Centro Nacional
. ¥V de Productividad _

VI o L o v o8 1 A
Producimos Resultados

Ventas

Comunas

Barrios
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Formulario - Informacién general del vendedor (35 datos) consulta

dentific

usuario

Primer nombre

ndo nombre

Gina Lucia

primer apellido segundo apellido
Camargo Medina

Tipo de identificacion Numero de identificacion
cc v 1047410238

eléfono Celular

6661588 573004515367

Correo electroni

gina@gmail.com
Genero
Femenino

Fecha de nacirr

30/12/2021

e la residencia actual Municipio de |a residencit

lorem

Zona de ub

iondelar

Rural

® urbana

Nombre del corregimiento Nombre de la vereda
lorem lorem

Comuna # Barrio

Seleccionar. v sanVicente

Descripcién del establecimiento

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut
labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco
laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in
voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat cupidatat non
proident, sunt in culpa qui officia deserunt mollit anim id est laborum.

Puro ,
Corazon

PrCali SANTIAGO DE €A
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e Fotos del establecimiento (Capacidad para subir 2)

“7}“;237‘/ Directorio  Estadisticas ( Gina Lucia Camargo Medina ~
i
PERFIL PUBLICADO

BB Fotos del establecimiento Fotos del establecimiento

¢Tienes fotos de tu negocio? jCompartelas en tu perfil!

Arrastra o da click para seleccionar varias imagenes

&

& Eliminar & Eliminar
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e Panel de administracion para la aprobacién de vendedores que tienen informacion
preliminar en la plataforma

“P'V"'L'HZ’.‘.” Panel de administracién  Directoric  Estadisticas

Leonardo Ripoll ~

Palabras clave

l‘ § W

-

f ii";

Camilo Humberto Sanchez Chica Gina Lucia Camarge Medina Juan nuriez

& ©

Juan Felipe Rivas Andres Orozco Sanchez Fernanda Correa Cardenas

e‘.;! F K vl

3 ®

Jaime Ibanez Cristina Sinisterra Susana Alvarez Orozco Henao
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WA Cc o L o m e i A porcali

e APP de Consulta de Inspectores del Espacio Publico y de anotacion de observaciones

o APP Instalada en el Celular

Buscar

SURA Claro

Asistente elempleo

Traductor Cuid e DiDI Food Uber

/o

Sound
Assistant

Personal Trabajo
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W\
1y

¢ Iméagenes de consulta y registro

- Consultar QR
=1y Nombre

MARIA INES RIVERA QUIROZ

Documento
Consultar cédula Tipo NOmero
[ 31526352 |

Tipo de puesto Jornada

Semiestacionario Nocturna

Actividad
Direccién de ubicacién
CRA 27 CON CALLE 46-0

Fecha expedicion Fecha vencimiento

Septiembre 24 2022 Septiembre 24 2023
0@ :

0N

ion al registro
te boton y
detalle

AGREGAR ANOTACION
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Anexo IV Carnetizacion

FIGURA PROPUESTA
PARA HOLOGRAMA

CARA FRONTAL

FIGURA PROPUESTA
TINTA INVISIBLE

CARA POSTERIOR RESPALDO

Xy

%

s

<

=
2

K

R
2

&

E INTRANSFERIBLE
| en el desempeno de su labor.
‘ La Alcaldia de Cali no se hace

responsable por la actuacion
del portador de éste camet en

su respectiva denuncia ante
las autoridades competentes.

PERMISO TEMPORAL
DE OCUP, DEL ESPACIO PUBLICO

LUZ MARINA
RIVERA QUIROZ

C.C.66843724

SEMESTACIONARIO AMBAS

ALMENTOS TPIC0S.

PERMISO TEMPORAL

DE OCUPACION DEL ESPACIO PUBLICO

SANDRA VIVIANA
CORREA RIVERA

©.C. 1130596687

SIMEI TACORA®O : A
AUMENTOS TPCOS
VILLADEL SUR
ooz 01102023

e B T s
e

oV Nacional
VvV de Productividad
7227 ok

~

e

En complmannts def Acuess 044 de 2017, la Ley 968 de
2019y of Decoeto MY de J022, o presente Carmet Bene coma

. #2830
€ Va0 pubie, 8 COmO 195 CONIoNes para devarrollr
s acthvciad

Las deberes y obbgacioner de lon vendedores informates
60 las siguienter

1. Vi y proteger e innegridiad del expacio pOMRCO, contone
254 dertnacon de uso comn

2. No ocuper miyor eico ol sutorcada, i e kg
Strvereen

3. Reakza Uniamente 1 SCOvid 0 6rvc0 SA0ESR0

&% encuentra prohddo vende, Cedes, e O sk
210 de propeded. seipectn & I autorzmin de ocuper ol
es9uch) bR

En Qumplmsentn Oet ACuesdo 04 de 2017, I Ley 1988 de
2019y of Decseto 809 de 2022 o presente Camet Bene (oMo
Forsbi MENIACH 4 108 WnBE0OMES IO Tales LT 2002
N € 000 PUbING, 2 (00 Las CONUIONES Dara Senan ollar
e sthvded

Lot dedares y Obigaciones de los vendedores informates
o Lo sigraientes:

1. Votar y proteger ks megricad del expuchs pibica, contrmre
44w Etracn de wo comin

1 No scupar mayor e0e00 3l aumonmads, M en hgares
Steseree,

3. Reakzar unkcaments s scovciad 0 s autonzada
A Se encuerire probdiedo verder, Coder, peeeate O Cuslguer
acto de d sepecto & M susorinacion de ocuper of
s putcs

b P SN Y PSRN § SR A S
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" ESTE CARNET ES PERSONAL

y solo es vélido como identificacion

acciones que no estén estrictamente
ligadas al permiso laboral oforgado.

- £n caso de extravio, ef portador -
de éste camet deberd inferponer
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Anexo V Categorias de Productos y % de participacion para cada comuna

PrCali

4

ALCALDIA DE
SANTIAGO DE CALI

SECRETARIA DF SIGURIOAD
Jusmcw

Frutas,
Alimentos Ropa verduras, Otros
Comunas Descripcion Bebidas procesados calzado y flores y Servicios Comercios Total
y confiteria accesorios plantas
medicinales
No. de Vendedores por tipo de 2 117 16 28 1 3 222
producto
% de participacion por tipo de " o o o o o o

1 producto comuna 18,9% 52,7% 7,2% 12,6% 5,0% 3,6% 100,0%
o r——
% pa.rt|C|paC|on comuna del total 1,4% 2,0% 1,0% 1,6% 0,7% 0,5% 1,5%
del tipo de producto
No. de Vendedores por tipo de 263 225 2 72 81 56 719
producto
o . .

2 :r::u'lat:'::::j':a" por tipo de 36,6% 31,3% 3,1% 10,0% 11,3% 7,8% 100,0%

——y | |

% pa‘rtlapacmn comuna del tota 8,8% 3,8% 1,4% 4,0% 5,4% 3.7% 47%
del tipo de producto
:::; ddue’::':"de“'es por tipo de 435 577 484 189 187 496 2.368
% de participacion por tipo de o o o o o o o

3 producto comuna 18,4% 24,4% 20,4% 8,0% 7,9% 21,0% 100,0%
o s
% participacién comuna del total 14,6% 9,8% 30,5% 10,5% 12,4% 32,5% 15,5%
del tipo de producto
No. de Vendedores por tipo de 81 165 18 32 2 13 333
producto

a :{’r::u’l‘::f:r’:ﬁfa" por tipo de 24,3% 49,6% 5,4% 9,6% 7,2% 3,9% 100,0%
o rr——

% pa.rtlupacwn comuna del total 2,7% 2,8% 1,1% 1,8% 1,6% 0,9% 2,2%
del tipo de producto

No. de Vendedores por tipo de 63 169 13 46 21 15 327
producto

o R, .

5 frgju'lat:';'::':a" por tipo de 19,3% 51,7% 4,0% 14,1% 6,4% 4,6% 100,0%
% pa_rtncnpacnon comuna del total 2,1% 2,0% 0,8% 2,6% 1,4% 1,0% 2,1%
del tipo de producto
:::; ddui::e"dedmes por tipo de 184 519 85 129 148 109 1174
o R, .

6 ;‘r::u";:'c:':ﬁ:’a“ por tipo de 15,7% 44,2% 7,2% 11,0% 12,6% 9,3% 100,0%
o Ay
% pa.rtlupacwn comuna del total 6,2% 8,8% 5,4% 7,2% 9,8% 7,1% 7,7%
del tipo de producto
No. de Vendedores por tipo de 74 144 2 57 2 10 332
producto
o R, .

7 :’r::up:t:f")':ﬁra" por tipo de 22,3% 43,4% 6,6% 17,2% 7,5% 3,0% 100,0%
% participacion comuna del total

2 2,4Y 1,49 2 1,79 Y 2,2
del tipo de producto o ,4% /4% 3,2% 7% 0,7% ,2%
No. de Vendedores por tipo de 109 194 39 49 71 63 525
producto
% de participacion por tipo de

8 producto comuna 20,8% 37,0% 7,4% 9,3% 13,5% 12,0% 100,0%
% participacién comuna del total o o o o
del tipo de producto 3,7% 3,3% 2,5% 2,7% 4,7% 4,1% 3,4%
No. de Vendedores por tipo de 54 75 89 71 12 79 380

9 producto
o e "

;g::’;:';::ﬁ:’: por tipo de 14,2% 19,7% 23,4% 18,7% 3,2% 20,8% 100,0%
Nacional Puro , » \& _.}
Corazon @




% participacion comuna del total

10, 10, 0, 0

delltipoldeproduicto 1,8% 1,3% 5,6% 3,9% 0,8% 5,2% 2,5%
No. de Vendedores por tipo de 172 230 30 158 54 29 673
producto
o R, .

10 % de participacién por tipo de 25,6% 34,2% 4,5% 23,5% 8,0% 43% 100,0%
producto comuna
o ——y
% pa.rt|C|paC|on comuna del total 5,8% 3,9% 1,9% 8,8% 3,6% 1,9% 4,0%
del tipo de producto
No. de Vendedores por tipo de 74 174 15 33 20 12 328
producto

11 % de participacién por tipo de 22,6% 53,1% 4,6% 10,1% 6,1% 3,7% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 25% 30% 0.9% 18% 13% 0.8% 21%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
No. de Vendedores por tipo de 2 59 25 19 17 10 154
producto
o . .

12 % de participacién por tipo de 15,6% 38,3% 16,2% 12,3% 11,0% 6,5% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 0.8% 1.0% 16% 11% 11% 0.7% 1.0%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
No. de Vendedores por tipo de
e 106 343 183 83 55 63 833
o A, .

13 % de participacién por tipo de 12,7% 41,2% 22,0% 10,0% 6,6% 7,6% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 36% 58% 11.5% 26% 36% 41% 54%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
N Caceencedcieslpogtinolde 137 535 228 219 258 185 1.562
producto .

14 % de participacién por tipo de 8,8% 34,3% 14,6% 14,0% 16,5% 11,8% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 4,6% 9,1% 14,3% 12,2% 17,1% 12,1% 10,2%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
No. de Vendedores por tipo de 81 339 2 98 76 55 691
producto
o R, .

15 % de participacién por tipo de 11,7% 49,1% 6,1% 14,2% 11,0% 8,0% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 27% 58% 26% 5.4% 5.0% 36% 45%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
No. de Vendedores por tipo de
TR 77 236 31 53 49 29 475
o R, .

16 % de participacién por tipo de 16,2% 49,7% 6,5% 11,2% 10,3% 6,1% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 26% 20% 20% 20% 33% 19% 31%
del tipo de producto ! ! ! ! ! ! !
No. de Vendedores por tipo de 154 172 10 55 53 39 283
producto
o R, .

17 % de participacion por tipo de 31,9% 35,6% 2,1% 11,4% 11,0% 8,1% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total

2 2,9% Y 1 Y 2,69 2

del tipo de producto AL R 0,6% 3,1% 3,5% ,6% 3,2%
No. de Vendedores por tipo de 151 136 17 8 1 19 202
producto
o R, .

18 % de participacién por tipo de 37,6% 33,8% 4,2% 16,9% 2,7% 4,7% 100,0%
producto comuna
% participacién comuna del total o o o o
del tipo de producto 5,1% 2,3% 1,1% 3,8% 0,7% 1,3% 2,6%
No. de Vendedores por tipo de
producto 183 232 41 65 122 62 705
o R, .

19 % de participacién por tipo de 26,0% 32,9% 5,8% 9,2% 17,3% 8,8% 100,0%
producto comuna
% participacion comuna del total 6,1% 3,9% 2,6% 3,6% 8,1% 41% 4,6%

del tipo de producto
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No. de Vendedores por tipo de

e 79 201 2 73 23 31 429
20 Zrﬁﬁu'lifffé':ﬁfa" por tipo de 18,4% 46,9% 5,1% 17,0% 5,4% 7,2% 100,0%
oo
:’;:;’;:::’:’::’:dz‘;';““a Celotal 2,7% 3,4% 1,4% 41% 1,5% 2,0% 2,8%
::;‘ dd:c:’:"dedms EClERCES 212 622 99 102 134 89 1.258
% de participacion por tipo de
21 roducto coumans 16,9% 49,4% 7,9% 8,1% 10,7% 7,1% 100,0%
Z‘e'l’:i';:':::'f:dzm”"a del total 7,1% 10,5% 6,2% 5,7% 8,9% 5,8% 8,2%
:;dduec::)endedores por tipo de 3 55 2 17 P P 124
% de participacion por tipo de
e producto comuna 27,4% 44,4% 1,6% 13,7% 6,5% 6,5% 100,0%
gl
:e‘l’fi:::::’:g:’:dfl‘:;';”"a del total 1,1% 0,9% 0,1% 0,9% 0,5% 0,5% 0,8%
:::; dd;:’:"dedmes Eegtipcide 194 380 56 85 49 46 810
Rural Z’;g:ﬁ:g’:ﬁ:’: por tipo de 24,0% 46,9% 6,9% 10,5% 6,1% 5,7% 100,0%
r———
je‘l’fir;::::’:'::’:dz‘;';”"a del total 6,5% 6,4% 3,5% 47% 3,3% 3,0% 5,3%
N:L' dd;:’:"dedms por tipo de 2.983 5.899 1.589 1.801 1.509 1.526 15.307
Total ; de participacion por tipo de
° de particip portip 19,5% 38,5% 10,4% 11,8% 9,9% 10,0% 100,0%

producto comuna
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Anexo VI Ingresos, Inversion, gastos y utilidad por comuna

Ingresos mensuales por Comuna (Lugar de actividad) , percentiles
25,50y 75 ($ Millones)

Comuna Mfedia 025 | p50 | p75 Sum? Total | Numero de

($ Millones) ($ Millones) | vendedores

2,14 (1,00 | 1,69 | 2,90 | $ 474,1 222

1,80 /0,80 | 1,44 | 2,40 | S 1.293,1 719

1,77 1091 | 1,50 | 2,25 | $ 4.182,0 2.368

1,93 /10,80 | 1,50 | 2,68 | S 644,1 333

2,00 (0,80 | 1,43 | 3,00 $ 653,1 327

1,98 1090 | 1,68 | 2,60 | S 2.329,6 1.174

1,53 10,72 | 1,10 | 2,00 | S 509,1 332

1,43 10,72 | 1,10 | 1,88 | S 750,5 525

1,70 |1 0,70 | 1,20 | 2,34 | S 646,0 380

2,09 (0,80 | 1,56 | 3,00 | S 1.404,7 673

1,58 | 0,72 | 1,20 | 2,00 | S 519,7 328

1,24 10,70 | 0,89 | 1,30 | S 191,6 154

1,37 10,60 | 0,80 | 1,63 | $ 1.137,9 833

1,60 | 0,78 | 1,20 | 2,00 | $ 2.492,0 1.562

1,61]0,72 | 1,10 | 2,10 | $ 1.113,8 691

1,53 10,72 | 1,14 | 2,10 | S 728,7 475

1,96 | 0,80 | 1,50 | 2,80 | S 945,7 483

2,21 (095|180 |320| $ 890,4 402

1,89 1090|1550 | 240 | $ 1.331,9 705

1,97 10,80 | 1,56 | 2,60 | S 845,5 429

1,32 10,70 | 1,00 | 1,63 | $ 1.666,4 1.258

2,27 | 1,20 | 1,95 | 3,00 | $ 281,0 124

1,310,711 0,90 | 1,50 | $ 1.063,1 810

Total 1,70 | 0,78 | 1,30 | 2,20 | $ 26.094,0 15.307
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Ingresos mensuales por Comuna ($ Millones)

Comuna Suma Total Acumulado Porciento
($ Millones) ($ Millones)
S 4.182,0 S 4.182,0 16,0%
S 2.492,0 S 6.674,0 9,6%
S 2.329,6 S 9.003,6 8,9%
S 1.666,4 S 10.670,0 6,4%
S 1.404,7 S 12.074,7 5,4%
S 1.331,9 S 13.406,7 5,1%
S 1.293,1 S 14.699,8 5,0%
S 1.137,9 S 15.837,7 4,4%
S 1.113,8 S 16.951,5 4,3%
S 1.063,1 S 18.014,6 4,1%
S 945,7 S 18.960,3 3,6%
S 890,4 S 19.850,7 3,4%
S 845,5 S 20.696,1 3,2%
S 750,5 S 21.446,7 2,9%
S 728,7 S 22.175,3 2,8%
S 653,1 S 22.828,5 2,5%
S 646,0 S 23.474,5 2,5%
S 644,1 S 24.118,5 2,5%
S 519,7 S 24.638,2 2,0%
S 509,1 S 25.147,3 2,0%
$ 474,1 $ 25.621,5 1,8%
$ 281,0 $ 25.902,4 1,1%
$ 191,6 $ 26.094,0 0,7%
Total | $ 26.094,0 |
Inversion mensual por Comuna (Lugar de actividad)
($ Millones)
Media Suma Total Numero de
Comuna ($ Millones) P25 pS0 P75 ($ Millones) vendedores
1,23 0,50 | 0,84 1,60 | $ 273,5 222
0,88 0,30 | 0,60 1,20 | $ 631,5 719
0,75 0,30 | 0,50 1,00 | $ 1.784,2 2.368
1,16 0,40 | 0,80 1,60 | $ 384,7 333
1,14 0,40 | 0,80 1,50 | $ 372,9 327
1,05 0,40 | 0,80 1,50 | $ 1.232,2 1.174
0,81 0,40 | 0,50 1,10 | $ 268,6 332
0,67 0,30 | 0,50 0,9 | $ 354,3 525
0,77 0,24 | 0,48 1,00 | $ 291,3 380
1,27 0,40 | 0,90 1,8 | $ 851,8 673
0,97 0,40 | 0,80 1,27 | $ 318,7 328
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0,71 0,30 0,50 1,00 | $ 109,3 154
0,87 0,30 0,50 1,20 | $ 725,6 833
0,84 0,30 0,56 1,20 | $ 1.315,3 1.562
0,88 0,40 0,60 1,00 | $ 610,7 691
0,95 0,40 0,70 1,40 | $ 449,3 475
0,95 0,24 0,60 1,50 | $ 459,8 483
1,23 0,40 0,83 1,80 | $ 496,0 402
0,91 0,20 0,60 1,20 | $ 643,3 705
1,14 0,40 0,80 1,50 | $ 489,1 429
0,77 0,40 0,60 1,00 | $ 970,7 1.258
1,05 0,40 0,80 1,50 | $ 130,3 124
0,71 0,40 0,48 075 | $ 575,9 810
Total | 0,90 | 040 | 060| 1,20 $ 13.7388|  15.307
Inversion mensual por Comuna (Lugar de actividad) ($ Millones)
Comuna Suma Total Acumulado AR
($ Millones) ($ Millones)
$ 17842 | $  1.784,2 13,0%
$ 13153 | $  3.099,5 9,6%
$ 1.232,2 | $ 43317 9,0%
$ 970,7 | $ 53024 7,1%
$ 851,8 | $ 6.154,3 6,2%
$ 7256 | $  6.879,9 5,3%
$ 643,3 | $ 752372 4,7%
$ 6315 | $  8.154,7 4,6%
$ 610,7 | $  8.765,4 4,4%
$ 5759 | $  9.341,3 4,2%
$ 496,0 | $ 9.8373 3,6%
$ 489,1 | $ 10.326,3 3,6%
$ 459,8 | $ 10.786,1 3,3%
$ 4493 | $ 11.2354 3,3%
$ 384,7 | $ 11.620,1 2,8%
$ 372,9 | $ 11.992,9 2,7%
$ 354,3 | $ 12.347,2 2,6%
$ 318,7 | $ 12.6659 2,3%
$ 291,3 | $ 12.957,2 2,1%
$ 2735 | $ 13.230,6 2,0%
$ 268,6 | $ 13.499,2 2,0%
$ 1303 | $ 13.629,5 0,9%
$ 1093 | $ 13.738,8 0,8%
Total 3 100%
13.738,8
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Gastos mensuales por Comuna (Lugar de actividad) ($ Millones)

Media Suma Total ($ | Numero de
Comuna (SMillones) P25 P30 P75 Millones) ( vendedores
0,400 0,15 0,30 0,56 | $ 89,6 222
0,410 0,20 0,32 054 | $ 293,4 719
0,470 0,24 0,42 061 $ 1.103,5 2.368
0,340 0,12 0,20 048 | $ 1131 333
0,360 0,13 0,20 0,50 | $ 117,4 327
0,360 0,15 0,27 048 | $ 423,4 1.174
0,300 0,12 0,20 039 | $ 99,5 332
0,260 011 | 015 026 | $ 134,4 525
0,400 0,13 0,30 0,60 | $ 153,0 380
0,360 0,15 0,27 044 | $ 239,0 673
0,270 013 | 0,20 030 ] $ 87,2 328
0,480 0,15 | 032 080 | $ 74,4 154
0,280 0,10 0,15 030 | $ 232,9 833
0,420 0,15 0,30 0,60 | $ 656,2 1.562
0,260 0,10 | 0,15 030 ] $ 182,1 691
0,550 025 | 045 0,80 | $ 259,6 475
0,440 0,19 0,35 0,60 | $ 214,5 483
0,420 0,19 0,35 053 | $ 168,9 402
0,450 021 | 040 0,60 | $ 319,8 705
0,290 013 | 023 038 ]| $ 126,5 429
0,280 0,12 0,16 034 | $ 357,2 1.258
0,450 0,20 0,40 0,60 | $ 55,4 124
0,240 00| 0,14 028 $ 196,8 810
Total 0,370 013| 028| 050]$ 56976 15.307
Gastos mensuales por Comuna (Lugar de actividad) ($ Millones)
Comuna Sum.a Total Acumulado Porciento
(S Millones)
$ 1.103,5 S 1.103,5 19,4%
$ 656,2 S 1.759,7 11,5%
$ 4234 | S 2.183,1 7,4%
$ 3572 | $ 2.540,3 6,3%
$ 3198 | $ 2.860,1 5,6%
$ 2934 | $ 3.153,6 5,2%
$ 2596 | S 3.413,1 4,6%
$ 2390 | $ 3.652,1 4,2%
$ 2329 | $ 3.885,0 4,1%
$ 2145 | $ 4.099,5 3,8%
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S 196,8 S 4.296,4 3,5%
S 182,1 S 4.478,4 3,2%
$ 1689 | $ 4.647,3 3,0%
$ 153,0 S 4.800,3 2,7%
$ 134,4 S 4.934,7 2,4%
$ 126,5 S 5.061,2 2,2%
$ 117,4 S 5.178,5 2,1%
$ 113,1 S 5.291,6 2,0%
$ 99,5 S 5.391,0 1,7%
$ 89,6 S 5.480,6 1,6%
$ 87,2 S 5.567,8 1,5%
$ 74,4 S 5.642,2 1,3%
S 55,4 S 5.697,6 1,0%
Total 3 100%
5.697,6
Utilidades operativas mensuales por Comuna (Lugar de
actividad)($Millones)
Media Suma Total Numero de
Comuna (SMillones) P25 pS0 | P75 ($ Millones) | vendedores
0,500 020 037|074 | $ 1111 222
0,510 019 | 045| 0,77 | $ 368,11 719
0,550 0,20 | 0,47 | 0,80 | $ 1.294,3 2.368
0,440 0,15 | 035 | 0,71 | $ 1463 333
0,500 0,15| 030 | 0,75 | $ 1629 327
0,570 0,25 | 050 | 0,82 | S 6739 1.174
0,420 0,16 | 0,25 | 050 | $ 1411 332
0,500 0,19 | 0,40 | 0,70 | S 2619 525
0,530 0,16 | 0,33 | 0,70 | $ 201,7 380
0,470 0,11 | 0,35 | 0,70 | S 3139 673
0,350 -0,02 | 0,20 | 0,60 | $ 113,9 328
0,050 -0,35 | -0,02 | 0,26 | $ 7,9 154
0,220 000 | 016 | 037 | $ 1794 833
0,330 0,0 | 024 | 050 | $ 5206 1.562
0,460 015 | 030 | 0,70 | $ 3211 691
0,040 | -030| 000| 025 $ 198 475
0,560 018 | 043 | 087 | $ 2714 483
0,560 0,18 | 0,40 | 0,78 | $ 2255 402
0,520 020 | 047 | 071 | $ 3688 705
0,540 015 | 035]| 080 | $ 2300 429
0,270 0,0 | 0,20 | 044 | $ 3385 1.258
0,770 032 | 064 | 1,06 | S 95,2 124
0,360 0,15 | 0,25 | 0,51 | $ 2904 810
Total 0430 | 05| 0,32]0,66 | $6.657,7 15.307
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Utilidades operativas mensuales por Comuna (Lugar de actividad) ($Millones)

Suma Total Acumulado .
Gomuna Millones) ¢ ($ Millones) | Forciento
$ 1.294,3 $ 1.294,3 19,4%
$ 6739 $ 1.968,2 10,1%
$ 5206 $ 2.4888 7,8%
$ 368,8 $ 2.857,6 5,5%
$ 3681 $ 3.225,7 5,5%
$ 3385 $ 3.564,2 5,1%
$ 3211 $ 3.885,3 4.8%
$ 3139 $ 41992 4,7%
$ 2904 $ 4.489,6 4.4%
$ 27114 $ 4.760,9 4.1%
$ 2619 $ 5.022,8 3,9%
$ 230,0 $ 5.252,7 3,5%
$ 2255 $ 5.478,3 3,4%
$ 2017 $ 5.680,0 3,0%
$ 1794 $ 5.859,4 2,1%
$ 162,9 $ 6.022,3 2,4%
$ 1463 $ 6.168,6 2,2%
$ 1411 $ 6.309,7 2,1%
$ 1139 $ 6.4236 1.7%
$ 1111 $ 6.534,7 1,7%
$ 952 $ 6.629,9 1,4%
$ 19,8 $ 6.649,7 0,3%
$ 7,9 $ 6.657,7 0,1%
| Total | $ 6.657,7 |
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Anexo VIl Tipos de financiaciéon — Acceso al crédito del vendedor informal

Tipos de financiacion en la comuna donde realiza la actividad como vendedor informal

Comunas

Comuna 1
Comuna 2
Comuna 3
Comuna 4
Comuna 5
Comuna 6
Comuna 7
Comuna 8
Comuna 9
Comuna 10
Comuna 11
Comuna 12
Comuna 13
Comuna 14
Comuna 15
Comuna 16
Comuna 17
Comuna 18
Comuna 19
Comuna 20
Comuna 21
Comuna 22
Rural

Total

G O L O M B { A

Propia

81,1%
87,3%
80,2%
89,2%
83,5%
72,5%
84,6%
92,2%
88,9%
69,8%
75,3%
82,5%
78,0%
89,8%
90,9%
84,0%
76,8%
89,3%
82,7%
93,5%
73,8%
88,7%
85,9%
82,3%

Bancos

2,3%
3,9%
6,5%
5,1%
10,1%
8,0%
2,7%
2,3%
3,9%
5,5%
9,5%
5,2%
3,7%
3,3%
2,5%
4,8%
6,0%
2,7%
6,1%
4,0%
11,3%
2,4%
4,9%
5,6%

Prestamista

15,8%
4,0%
4,3%
3,9%
3,7%

13,5%
4,5%
0,6%
3,4%
3,6%
8,8%
3,2%
9,1%
2,9%
3,6%
5,3%
8,9%
2,0%
7,1%
8,6%
8,8%
4,0%
7,2%
6,0%
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Merc. Consigna

0,5%
3,3%
7,4%
2,4%
5,8%
4,2%
2,7%
3,2%
4,5%
6,7%
2,1%
1,9%
4,8%
6,8%
3,5%
2,7%
5,0%
2,7%
7,9%
2,1%
2,1%
4,0%
2,6%
4,6%

Puro , »
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Gota a gota

3,2%
5,3%
9,2%
3,9%
2,4%
6,5%
9,0%
3,6%
3,7%
18,0%
7,3%
9,1%
7,3%
3,0%
2,6%
4,4%
6,2%
5,7%
6,5%
4,0%
12,1%
4,0%
2,8%
6,7%
Nota: Las prevalencias son independientes para cada tipo de producto por ello no
deben sumar 100%
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Anexo VIl indice de Calidad del Empleo por comuna, tipo de vendedor y

dimensiones de evaluacion (ICE)

m Dimensiones Ambulante

Seguridad Social 43,0

VENDEDORES
ORMALES

Horas semanales 60,5

Ingreso (ventas) 43,0
ICE total
Seguridad Social 38,9

Horas semanales 37,1

Ingreso (ventas) 27,1
ICE total
Seguridad Social 41,6

Horas semanales 44,2

Ingreso (ventas) 29,4
ICE total
Seguridad Social 40,0

Horas semanales 48,0

Ingreso (ventas) 29,0
ICE total
Seguridad Social 43,3

Horas semanales 26,7

Ingreso (ventas) 26,7
ICE total
Seguridad Social 42,9

Horas semanales 47,8

Ingreso (ventas) 31,0
ICE total
Seguridad Social 47,8

Horas semanales 45,7

Ingreso (ventas) 35,9
ICE total
Seguridad Social 39,3

Horas semanales 50,8

Ingreso (ventas) 17,2
ICE total
Seguridad Social 45,9

Horas semanales 32,4

Ingreso (ventas) 41,9
ICE total
Seguridad Social 39,0

Horas semanales 47,8

Ingreso (ventas) 35,1
ICE total
Seguridad Social 42,9

Horas semanales 50,0

Ingreso (ventas) 25,0

ICE total

Semiestacionario Estacionario Periddico Temporada
45,6 50,0 50,0 50,0
64,7 28,6 100,0 0,0
53,2 35,7 0,0 0,0
44,5 48,4 50,0
41,6 42,2 0,0
44,6 52,3 50,0
46,6 49,0 50,0 45,5
38,5 29,5 75,0 54,5
42,4 53,3 25,0 40,9
44,8 46,7 100,0
52,8 53,3 100,0
43,3 58,3 100,0
50,5 48,1 50,0
57,5 69,2 100,0
44,6 34,6 100,0
47,0 45,1 75,0 50,0
61,1 64,1 100,0 100,0
51,3 60,3 50,0 12,5
44,6 41,7 50,0
53,2 16,7 100,0
31,3 50,0 0,0
43,4 52,9 25,0
57,8 47,1 50,0
33,7 23,5 0,0
46,9 50,0 50,0 50,0
54,5 18,4 100,0 50,0
34,4 52,0 12,5 50,0
42,8 50,0 50,0 50,0
50,5 35,0 100,0 57,1
50,0 72,5 0,0 35,7
45,1 50,0 50,0
57,1 50,0 0,0
33,2 70,8 0,0
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VENDEDORES
ORMALES

Seguridad Social 46,7 50,0
Horas semanales 53,7 75,0
Ingreso (ventas) 18,7 0,0
ICE total
Seguridad Social 46,4 53,6 47,7 50,0
Horas semanales 63,6 57,1 90,9 25,0
Ingreso (ventas) 25,7 35,7 2,3 25,0
ICE total
Seguridad Social 45,5 41,7 50,0
Horas semanales 51,8 50,0 0,0
Ingreso (ventas) 36,0 33,3 50,0
ICE total
Seguridad Social 43,9 47,4 50,0 50,0
Horas semanales 55,0 50,0 100,0 0,0
Ingreso (ventas) 32,1 60,5 0,0 50,0
ICE total
Seguridad Social 46,1 50,0 50,0 50,0
Horas semanales 62,8 61,5 100,0 0,0
Ingreso (ventas) 33,7 57,7 0,0 0,0
ICE total
Seguridad Social 43,6 46,3 50,0
Horas semanales 57,7 40,7 33,3
Ingreso (ventas) 44,3 57,4 33,3
ICE total
Seguridad Social 43,6 50,0
Horas semanales 58,4 37,5
Ingreso (ventas) 52,1 50,0
ICE total
Seguridad Social 48,8 46,6 56,1
Horas semanales 47,2 24,1 39,4
Ingreso (ventas) 45,6 50,0 53,0
ICE total
Seguridad Social 47,7 40,5 58,3
Horas semanales 50,7 47,6 33,3
Ingreso (ventas) 48,9 64,3 8,3
ICE total
Seguridad Social 47,3 46,5 50,0 33,3
Horas semanales 61,6 51,2 100,0 0,0
Ingreso (ventas) 25,7 26,7 50,0 16,7
ICE total
Seguridad Social 48,8 47,4
Horas semanales 36,5 47,4
Ingreso (ventas) 64,7 47,4
ICE total
Seguridad Social 49,3 50,7 50,0
Horas semanales 74,9 66,7 100,0
Ingreso (ventas) 23,1 28,0 21,4
ICE total
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Anexo IX indice de Capacidad Econémica y Empresarial (ICEE) por comuna
por tipo de vendedor informal (1 a 100), por percentil 25y 75

Puro , »
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PrCali

Descripcion
Comuna 1 58,2 46,5 72,0 62,0 58,1
p25 51,3 34,8 72,0 62,0 51,3
p75 67,0 57,8 72,0 62,0 67,0
Comuna 2 51,2 53,5 52,1 50,9
p25 43,8 45,8 34,8 43,3
p75 59,5 60,4 66,8 59,0
Comuna 3 54,1 55,2 61,2 55,8 54,1
p25 46,0 49,8 49,8 47,0 46,3
p75 61,8 59,8 72,5 67,8 61,8
Comuna 4 54,0 54,1 55,8 53,8
p25 47,8 44,0 55,8 46,8
p75 61,8 62,0 55,8 61,8
Comuna 5 55,6 52,8 53,0 55,5
p25 48,8 39,0 53,0 47,8
p75 64,0 66,0 53,0 64,0
Comuna 6 58,0 57,9 65,4 60,2 57,7
p25 52,0 51,4 54,4 56,5 51,8
p75 65,8 64,0 76,5 63,9 64,8
Comuna 7 53,3 50,4 58,8 53,2
p25 46,0 46,8 58,8 46,0
p75 60,8 58,8 58,8 60,4
Comuna 8 55,5 53,9 39,3 55,2
p25 47,8 46,8 36,5 47,8
p75 64,0 60,0 42,0 63,8
Comuna 9 52,1 56,6 65,1 46,9 52,7
p25 44,3 52,8 57,8 22,8 44,8
p75 60,8 66,8 72,4 71,0 61,0
Comuna 10 54,6 53,9 72,8 64,4 54,3
p25 47,8 45,3 72,8 55,8 46,8
p75 61,8 60,9 72,8 71,8 61,8
Comuna 11 50,5 51,6 60,8 50,6
p25 43,8 45,3 60,8 43,9
p75 57,8 60,4 60,8 58,3
Comuna 12 47,4 56,3 48,1
p25 37,8 49,9 39,8
p75 55,0 62,8 55,5
Comuna 13 54,9 51,1 60,3 54,8 55,1
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p25 46,8 39,8 57,0 44,9 46,8
p75 63,8 59,8 66,0 64,7 63,8
Comuna 14 53,0 53,4 61,8 53,0
p25 45,8 47,4 51,8 45,8
p75 60,8 61,8 71,8 60,8
Comuna 15 56,3 55,8 62,8 67,8 56,2
p25 49,8 48,8 62,8 67,8 49,8
p75 64,0 63,8 62,8 67,8 63,8
Comuna 16 49,2 45,1 70,0 51,8 49,2
p25 40,8 36,0 70,0 51,8 40,8
p75 58,8 53,8 70,0 51,8 58,0
Comuna 17 56,3 57,3 59,5 56,2
p25 49,8 49,8 53,8 49,8
p75 64,0 66,8 62,8 64,0
Comuna 18 54,0 57,8 54,1
p25 46,8 50,8 46,8
p75 62,0 67,8 62,0
Comuna 19 56,4 54,6 61,4 56,5
p25 48,8 44,8 56,3 48,8
p75 64,8 61,8 66,8 64,8
Comuna 20 57,6 58,6 49,2 57,4
p25 50,8 52,8 50,0 50,5
p75 64,8 66,8 53,8 64,8
Comuna 21 54,0 55,2 40,8 54,2 54,2
p25 46,8 47,8 40,8 43,8 46,8
p75 61,8 64,8 40,8 64,0 61,8
Comuna 22 55,1 57,5 56,2
p25 46,8 55,8 48,4
p75 63,8 64,8 64,0
Rural 56,5 55,9 53,7 56,5
p25 49,8 48,0 36,8 49,0
p75 65,0 63,8 64,8 64,8
54,0 \ |
p25 46,8 48,0 53,0 51,8 46,8
p75 62,8 62,5 69,0 65,5 62,8
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Evaluaciones del ICEE por tipo de vendedor por comuna

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

BAJA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

Comuna Evaluacion
Comuna

1 MEDIA CAPACIDAD
2 MEDIA CAPACIDAD
3 MEDIA CAPACIDAD
4 MEDIA CAPACIDAD
5 MEDIA CAPACIDAD
6 MEDIA CAPACIDAD
7 MEDIA CAPACIDAD
8 MEDIA CAPACIDAD
9 MEDIA CAPACIDAD
10 MEDIA CAPACIDAD
11 MEDIA CAPACIDAD
12 BAJA CAPACIDAD
13 MEDIA CAPACIDAD
14 MEDIA CAPACIDAD
15 MEDIA CAPACIDAD
16 BAJA CAPACIDAD
17 MEDIA CAPACIDAD
18 MEDIA CAPACIDAD
19 MEDIA CAPACIDAD
20 MEDIA CAPACIDAD
21 MEDIA CAPACIDAD
22 MEDIA CAPACIDAD

Rural MEDIA CAPACIDAD

Total MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

ALTA CAPACIDAD

MEDIA CAPACIDAD

Evaluacion de los vendedores informales que realizan la actividad en la comuna con

respecto a su capacidad (CEE)

Comuna Descripcion Baj.a Capacifiad Alt.a Total
Capacidad Media Capacidad
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 52 70 100 222
1 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 23,4% 31,5% 451% | 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 1,0% 1,4% 2,1% 1,5%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacién 349 221 149 719
2 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 48,5% 30,7% 20,7% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 6,6% 4,3% 3,1% 4,7%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacién 872 834 662 2.368
3 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 36,8% 35,2% 28,0% | 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 16,5% 16,2% 13,7% 15,5%
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Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 118 120 95 333
4 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 35,4% 36,0% 28,5% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,2% 2,3% 2,0% 2,2%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 100 102 125 327
5 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 30,6% 31,2% 38,2% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 1,9% 2,0% 2,6% 2,1%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 245 450 479 1.174
6 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 20,9% 38,3% 40,8% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 4,6% 8,7% 9,9% 7,7%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 127 122 83 332
7 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 38,3% 36,8% 25,0% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,4% 2,4% 1,7% 2,2%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 170 172 183 525
8 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 32,4% 32,8% 34,9% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 3,2% 3,3% 3,8% 3,4%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 157 118 105 380
9 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 41,3% 31,1% 27,6% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 3,0% 2,3% 2,2% 2,5%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 228 236 209 673
10 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 33,9% 35,1% 31,1% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 4,3% 4,6% 4,3% 4,4%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 152 115 61 328
11 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 46,3% 35,1% 18,6% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,9% 2,2% 1,3% 2,1%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 86 46 22 154
12 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 55,8% 29,9% 14,3% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 1,6% 0,9% 0,5% 1,0%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 272 235 326 833
13 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 32,7% 28,2% 39,1% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 5,1% 4,6% 6,7% 5,4%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 618 542 402 1.562
14 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 39,6% 34,7% 25,7% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 11,7% 10,5% 8,3% 10,2%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 187 246 258 691
15 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 27,1% 35,6% 37,3% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 3,5% 4,8% 5,3% 4,5%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 265 111 99 475
16 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 55,8% 23,4% 20,8% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 5,0% 2,2% 2,0% 3,1%
Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 128 172 183 483
17 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 26,5% 35,6% 37,9% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,4% 3,3% 3,8% 3,2%
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Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacién 143 143 116 402

18 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 35,6% 35,6% 28,9% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,7% 2,8% 2,4% 2,6%

Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 202 248 255 705

19 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 28,7% 35,2% 36,2% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 3,8% 4,8% 5,3% 4,6%

Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 105 154 170 429

20 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 24,5% 35,9% 39,6% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 2,0% 3,0% 3,5% 2,8%

Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacién 461 405 392 1.258

21 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 36,7% 32,2% 31,2% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 8,7% 7,9% 8,1% 8,2%

Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 39 36 49 124

22 CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 31,5% 29,0% 39,5% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 0,7% 0,7% 1,0% 0,8%

Cantidad vendedores informales por Capacidad de Evaluacion 226 264 320 810

Rural CEE -% de vendedor informal en cada capacidad 27,9% 32,6% 39,5% 100,0%
% del total de vendedores de cada capacidad 4,3% 5,1% 6,6% 5,3%

Cantidad total por cada capacidad evaluada 5.302 5.162 4.843 | 15.307

fotal % de la cantidad total de cada capacidad evaluada 34,6% 33,7% 31,6% | 100,0%
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Anexo X Dimensiones y variables del indice de Vulnerabilidad

salud 1 Ninguno 1780 -1.94 -1.94 0.000 3.7 0.00000
2 Subsidiado D -0.13 1.810 2.77480
3 Contributivo 2733 1.76 3.700 5.67224
Pension 1 No tiene pension R -0.19 -0.19 0.000 5.580 0.00000
2 Si paga o jubilado 510 5.39 5.580 8.55435
Arl 1 No D -0.08 -0.08 0.000 12.54 0.00000
2 Si 98 12.46 12.540 19.22428
tenencia 1 Arriendo HoHAE -0.59 -0.59 0.000 2.38 0.00000
de 2 PosesiA®n 517 0.37 0.960 1.47172
la vivienda

3 Propia 3572 1.79 2.380 3.64863
person 1 287 -3.01 -3.01 0.000 4.37 0.00000
SSldue 2 303 -2.38 0.630 0.96581
de::nd 3 692 -1.76 1.250 1.91630
en 4 1561 -1.14 1.870 2.86678
5 2883 -0.51 2.500 3.83259
6 3773 0.11 3.120 4.78308
7 3593 0.73 3.740 5.73356
8 2215 1.36 4.370 6.69937
Comidasal | 1 1044 -2.47 -2.47 0.000 3.23 0.00000
dia 2 5100 -0.85 1.620 2.48352
3 9163 0.76 3.230 4.95171
Desplazami | 1 Violencia 639 -1.33 -4.98 3.650 5.36 5.59558
ento 2 Violencia intrafam 161 -1.07 3.910 5.99417
3 Violencia armada 1453 -1.14 3.840 5.88686
4 CatAjstrofe natu 48 -1.54 3.440 5.27365
5 Otra 411 -4.98 0.000 0.00000
6 No desplazado LAAA 0.38 5.360 8.21708
Rango 06_Entre 200m- 1160 -2.06 -2.06 0.000 12.68 0.00000

de 500m
ingreso 07_Entre 500m- 2671 -0.78 1.280 1.96229

s 750m
mensua 08_Entre 750m-1M 3250 -0.35 1.710 2.62149
les 09_Entre 1IM-1.5M 2524 0.1 2.160 3.31136
10_Entre 1.5M-2M 1904 0.3 2.360 3.61797
11_Entre 2M-2.5M 1199 0.73 2.790 4.27717
12_Entre 2.5M-3M 883 1.23 3.290 5.04369
13_Entre 3M-3.5M 340 1.23 3.290 5.04369
14_Entre 3.5M-4M 502 1.23 3.290 5.04369
15_Entre 4M-5M 644 1.89 3.950 6.05550
16_Entre 5M-7M 206 1.89 3.950 6.05550
17_Entre 7M-8M 9 4.47 6.530 10.01073
18_Entre 8M-10M 15 10.62 12.680 19.43891
Trabaja més de 8h D -0.18 -0.18 0.000 5.63 0.00000
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Trabaja Trabaja menos de 498 5.45 5.630 8.63100
menosde | &h

8 horas

sabe leer No 648 -4.76 -4.76 0.000 4.97 0.00000

Si ol L 0.21 4.970 7.61919

Nivel Ninguno 712 -4.52 -4.52 0.000 4.79 0.00000

de Primaria 5247 0.14 4.660 7.14395
educaci

6n Bachiller 7705 0.26 4.780 7.32792

alcanza Técnico 1085 0.27 4.790 7.34325

do Tecnoldgico 170 0.27 4.790 7.34325

Universitario 385 0.27 4.790 7.34325

Posgrado 9 0.27 4.790 7.34325

Escala
Suma Maximos 65.2300 100
indice de escalamiento 1.53304

Ecuacion final INDICE DE VULNERABILIAD SOCIAL (PACIADADES=

gen [VS=sall * 0 + sal2 * 2.774796873 + sal3 * 5.672236701 + pen1 * 0 + pen2 * 8.55434616 + arl1 * 0 + arl2 *
19.22428331 + ten1 * 0 + ten2 * 1.471715468 + ten3 * 3.648627932 + nod1 * 0 + nod2 * 0.965813276 + nod3 *
1.916296183 + nod4 * 2.866779089 + nod5 * 3.832592365 + nod6 * 4.783075272 + nod7 * 5.733558179 + nod8 *
6.699371455 + com1 * 0 + com2 * 2.483519853 + com3 * 4.951709336 + desp1 * 5.595584854 + desp2 *
5.99417446 + desp3 * 5.886861873 + desp4 * 5.273647095 + desp5 * 0 + desp6 * 8.217078032 +inc1 * 0 + inc2 *
1.962287291 + inc3 * 2.621493178 + inc4 * 3.311359804 + inc5 * 3.617967193 + inc6 * 4.27717308 + inc7 *
5.043691553 + inc8 * 5.043691553 + inc9 * 5.043691553 + inc10 * 6.055495937 + inc11 * 6.055495937 + inc12 *
10.01073126 +inc13 * 19.43890848 + hor1 * 0 + hor2 * 8.630998007 + ana1 * 0 + ana2 * 7.619193623 + edu1 * 0
+edu2 * 7.143952169 + edu3 * 7.327916603 + edud * 7.343246972 + edub * 7.343246972 + edub * 7.343246972

+edu? *7.343246972 .

cccccccc
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Anexo Xl - indice de Vulnerabilidad por tipo vendedor (IVS) y por comuna

El indice de Vulnerabilidad Social para las comunas de Santiago de Cali en el 95% se ubicd en
una categoria de BAJA, con excepcidn la comuna 5 que se clasifico con un IVS de categoria
MEDIA. Este indicador sintético contiene las dimensiones de: La seguridad integral,
desplazamiento por violencia, condiciones de seguridad del hogar, logro educativo,
esfuerzo y rendimiento laboral. Adjunto se presenta el calculo para todas las comunas por
tipo de vendedor

Promedio IVS 38,9 39,4 41,7 44,0 40,3

1 Percentil 25 37,0 37,0 40,3 44,0 40,3 39,40 BAJA
Percentil 75 41,8 42,9 42,5 44,0 40,3
Promedio IVS 35,8 37,3 38,9 36,6

2 Percentil 25 32,9 34,0 36,0 34,0 37,12 BAJA
Percentil 75 38,4 40,4 41,9 38,8
Promedio IVS 36,3 38,0 40,0 39,6 39,0

3 Percentil 25 34,1 35,7 37,5 39,1 34,6 38,01 BAJA
Percentil 75 39,3 40,9 42,8 40,0 41,2
Promedio IVS 37,0 37,5 40,2 51,2

4 Percentil 25 35,1 34,5 35,9 51,2 37,73 BAJA
Percentil 75 39,2 40,8 45,3 51,2
Promedio IVS 38,4 40,3 40,8 36,3

5 Percentil 25 35,0 36,7 36,7 36,3 40,24 MEDIA
Percentil 75 41,5 43,0 45,7 36,3
Promedio IVS 37,3 38,9 38,6 49,1 36,6

6 Percentil 25 34,0 35,8 36,2 41,1 30,1 38,66 BAJA
Percentil 75 41,1 42,0 41,7 57,1 43,2
Promedio IVS 36,1 37,5 34,6 34,2

7 Percentil 25 33,5 35,0 33,2 34,2 37,11 BAJA
Percentil 75 40,0 40,2 37,5 34,2
Promedio IVS 37,0 38,5 40,0 35,2

8 Percentil 25 34,7 36,5 38,6 31,9 38,17 BAJA
Percentil 75 39,4 40,5 40,6 38,4
Promedio IVS 37,4 38,6 40,2 44,2 38,8

9 Percentil 25 35,6 35,2 37,6 40,3 35,9 38,74 BAJA
Percentil 75 39,2 41,9 41,7 48,2 41,7
Promedio IVS 35,5 36,8 36,4 42,1 37,4

10 Percentil 25 33,2 34,2 33,7 42,1 36,5 36,47 BAIA
Percentil 75 39,1 39,8 40,9 42,1 44,2

11 Promedio IVS 36,1 36,8 37,2 39,4 36,73 BAJA
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Percentil 25 32,7 33,9 31,1 39,4
Percentil 75 39,6 39,9 41,7 39,4
Promedio IVS 35,8 37,8 40,1

12 Percentil 25 31,7 35,1 36,9 37,54 BAJA
Percentil 75 39,6 40,5 43,4
Promedio IVS 36,6 38,1 37,9 39,0 32,8

13 Percentil 25 34,4 35,2 32,7 35,5 25,4 37,87 BAJA
Percentil 75 40,3 40,8 43,7 44,3 40,2
Promedio IVS 36,8 37,6 37,4 43,0

14 Percentil 25 34,7 35,1 33,9 38,7 37,48 BAIA
Percentil 75 39,8 40,8 41,0 47,3
Promedio IVS 35,0 36,0 38,1 46,8 43,9

15 Percentil 25 32,4 33,1 35,9 46,8 43,9 35,97 BAJA
Percentil 75 39,0 39,2 40,2 46,8 43,9
Promedio IVS 39,4 37,9 40,5 38,3 41,9

16 Percentil 25 34,6 35,0 36,9 38,3 41,9 38,26 BAJA
Percentil 75 40,8 40,7 41,2 38,3 41,9
Promedio IVS 36,9 38,1 38,5 30,8

17 Percentil 25 34,4 34,9 35,3 17,1 37,93 BAJA
Percentil 75 39,4 42,0 42,9 40,4
Promedio IVS 37,8 38,6 39,0

18 Percentil 25 35,6 35,6 37,7 38,57 BAJA
Percentil 75 40,3 42,0 41,5
Promedio IVS 37,4 39,8 38,4 42,6

19 Percentil 25 34,7 36,2 35,5 39,0 39,26 BAJA
Percentil 75 40,2 42,6 42,9 45,6
Promedio IVS 37,8 39,7 40,8 40,3

20 Percentil 25 35,6 37,4 38,0 35,5 39,55 BAJA
Percentil 75 39,3 42,2 43,2 43,1
Promedio IVS 36,6 37,3 38,6 34,2 26,5

21 Percentil 25 34,2 34,4 35,1 34,2 22,8 37,15 BAJA
Percentil 75 39,6 40,7 43,0 34,2 33,2
Promedio IVS 38,3 39,6 38,8

22 Percentil 25 36,1 35,7 35,3 39,28 BAJA
Percentil 75 40,3 42,6 42,1
Promedio IVS 38,9 39,7 41,2 39,5

Rural Percentil 25 34,2 36,0 38,3 30,9 39,69 BAJA
Percentil 75 42,1 43,3 44,2 50,7
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. Media Cap.
Comuna y Cgtos Bali:: pa. entre 45 5 Cag;t.i 60 Total
60
1 79 136 7 222
2 440 268 11 719
3 1247 1.080 41 2368
4 179 140 14 333
5 136 164 27 327
6 491 637 46 1174
7 202 123 7 332
8 290 223 12 525
g 176 198 6 380
10 413 248 12 673
11 212 112 4 328
12 101 48 154
13 462 359 12 833
14 897 635 30 1562
15 451 222 18 691
16 297 160 18 475
17 234 235 14 483
18 187 201 14 402
19 330 326 49 705
20 164 249 16 429
21 763 471 24 1258
22 49 69 6 124
99 352 409 49 810
Total 8.152 6.713 442 15.307
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Anexo XIII - Estatutos propuestos para federacién de asociados

PROPUESTA DE ESTATUTOS DE LA FEDERACION LOCAL DE ASOCIACIONES DE
VENDEDORES INFORMALES - FEDELOVI

CAPITULO |
NOMBRE, NATURALEZA JURIDICA, DOMICILIO, DURACION Y OBJETO

ARTICULO PRIMERO.- DENOMINACION Y NATURALEZA JURIDICA.- La
FEDERACION LOCAL DE ASOCIACIONES DE VENDEDORES INFORMALES -
FEDELOVI, es una persona juridica sin animo de lucro de utilidad comun, beneficio social y
comunitario que busca , centralizar todas las aptitudes y beneficios de las diferentes
Asociaciones de Vendedores Informales del Espacio Publico - AVILEP de Santiago de Cali
que se vinculen, para representarlas como una sola, afin de lograr una unién de equidad y
beneficio mutuo, que facilite, entre otros, la resolucién de conflictos entre las Asociaciones,
organizada juridicamente como CORPORACION, con estructura de plataforma local de segundo
grado y caracter gremial del sector informal de los vendedores informales establecidos en el
espacio publico del Distrito Especial de Santiago de Cali, _VIEP- que se rige por la
Constitucion Politica y las leyes colombianas que regulen este tipo de organizacion corporativa,
por sus estatutos y reglamentos y por los principios universales que las inspiran.

ARTICULO SEGUNDO. - DOMICILIO. - La FEDELOVI tiene como domicilio local la ciudad de
Cali, D.E.

ARTICULO TERCERO. - DURACION. - La duracion de la Federacion es de (30) afios, que se
cuentan a partir del dia ( )de dos mil veintidés (2022).

ARTICULO CUARTO.- OBJETO.- La FEDERACION LOCAL DE ASOCIACIONES DE
VENDEDORES INFORMALES - FEDELOVI, tiene como objeto “Aunar esfuerzos asociativos
y liderar acciones para el fortalecimiento de las Asociaciones de Vendedores Informales
Locales del Espacio Publico -AVILEP-, agrupadas o que se vinculen, con funciones de registro
mercantil de sus asociados en procura de convertirlos en Actores e interlocutores validos de su
propio desarrollo social sostenible e interactuar y adelantar el dialogo social y politico a nivel local,
regional y/o nacional con actores del estado Colombiano que permita crear condiciones propicias
para efectivizar el ejercicio de los derechos politicos y civiles del sector informal y la mejora
progresiva de sus condiciones de existencia tendientes a elevar y/o dignificar el nivel de vida de sus
miembros”.
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ARTICULO QUINTO. - DESARROLLO DEL OBJETO. - Para el cabal desarrollo de su
objeto social, FEDELOVI podrg, realizar, entre otras, las siguientes acciones:

1
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Acciones para el fortalecimiento de las capacidades y competencias de las AVILEP que
comprenden gobernanza interna, oferta de valor, transparencia, rendicion de cuentas y
practicas de Buen Gobierno y para fortalecer sus potencialidades en pro de que puedan
participar cualificadamente e incidir en la implementacion de las politicas publicas para el
desarrollo sostenible del sector informal.

Liderar el "Sistema de Acreditacion y registro" de los VIEP basado en fa autonomia y la
autorregulacion, que valora la oferta social y potencia el rol de las organizaciones como actores
corresponsables del desarrollo y de la consolidacion de los territorios con paz sostenible.

Liderar el proceso de "Rendicion Social de Cuentas” de las AVILEP de manera que
produzca actuaciones transparentes en la ejecucion de recursos que inviertan entre los
destinatarios de sus acciones.

Promover el conocimiento sobre los procesos que garantizan habilitar a la AVILEP, como
actores del desarrollo sostenible, tales como Agendas nacionales e internacionales,
escenarios e instancias de participacion, funciones de registro, vigilancia y control;
estudios y estadisticas permanentes.

Promover procesos de monitoreo y seguimiento a las politicas publicas.

Hacer uso de los diversos mecanismos de participacion ciudadana, comunitaria
y de control social de la gestion publica.

Fomentar el trabajo intersectorial, interinstitucional e interdisciplinario, entre las
AVILEP y con el Estado y con las agencias de cooperacion nacional e internacional.

Representar y defender en los dmbitos local y nacional, a las organizaciones
agrupadas, siendo vocero e interlocutor valido ante instancias gubernamentales,
privadas y de la comunidad local, regional, nacional e internacional.

Demas acciones que propendan por el reconocimiento y el reposicionamiento de
las AVILEP calefias.
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ARTICULO SEXTO. - CUMPLIMIENTO DEL OBJETO. - Para el cumplimiento de su objeto, la
Federacion podra dentro del marco de la constitucion, la ley, los presentes estatutos y
la ética, realizar las siguientes actividades y/o actuaciones civiles, administrativas o
penales:

[y

Contraer obligaciones.

Ejercer derechos e incorporar acciones.

Condonar obligaciones, transigir, conciliar, desistir y, en general, utilizar medios
autorizados de terminacion anticipada de conflictos.

Dar o recibir dinero en mutuo; administrar recursos; adquirir, enajenar, gravar,
limitar, administrar o arrendar cualquier clase de bienes muebles o inmuebles y
disponer de ellos; importar o exportar; capacitar, y, en general, celebrar
contratos de mandato, concesion, prestacion de servicios, consultoria, asesoria,
edicion y los demas, nominados o innominados, de naturaleza civil, administrativa,
comercial, financiera, laboral o de cualquiera otra indole, asi como realizar otros
actos, operaciones y actividades que sean necesarios 0 convenientes para el
desarrollo del objeto, para la adecuada administracion de la Federacion y para
manejar, invertir y hacer productivo su patrimonio de manera eficiente, a fin de lograr
su proyeccidn en el panorama nacional.

Participar en la creacion o constitucién de otras entidades, cuando se trate de
entidades asociativas de cobertura institucional mas amplia que la de la
federacion, o cuando su objeto sea complementario al de la federacion, o
necesario o util o conveniente para apoyar, facilitar, financiar, ampliar o complementar
el desarrollo de sus actividades. Incentivar la creacién y el fortalecimiento de
redes o alianzas entre las AVILEP, a fin de dar mayor alcance social a las
intervenciones de las mismas. Realizar sus actividades directamente o mediante
la suscripcion de cartas de intencion, convenios, contratos, alianzas
estratégicas de cualquier naturaleza, con organismos internacionales,
entidades publicas, organizaciones no gubernamentales (ONG), organizaciones de la
sociedad civil (OSC) nacionales o extranjeras internacionales, entidades publicas,
organizaciones no gubernamentales (ONG), organizaciones de la sociedad civil (OSC)
nacionales o extranjeras.

Realizar sus actividades directamente o mediante la suscripcidon de cartas de
intencion, convenios, contratos, alianzas estratégicas de cualquier
naturaleza, con organismos internacionales, entidades publicas, organizaciones no
gubernamentales (ONG), organizaciones de la sociedad civil (OSC) nacionales o extranjeras
internacionales, entidades publicas, organizaciones no gubernamentales (ONG),
organizaciones de la sociedad civil (OSC) nacionales o extranjeras.

PARAGRAFO. - La Federacion no puede actuar como fiadora, avalista ni garante a ningdn titulo, de
obligaciones pecuniarias de sus miembros ni de terceros.
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CAPITULO Il
PATRIMONIO

ARTICULO SEPTIMO. - PATRIMONIO. - El patrimonio de la FEDELOVI esta integrado por:

1. Los bienes tangibles e intangibles que posea o llegue a poseer la Federacion.

2. Las cuotas de sus miembros.

3. Lasdonaciones, aportes, subvenciones o legados permitidos que se le hagan por personas
naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, y que la Federacion acepte.

4. Los productos, beneficios o rendimientos de sus propios bienes, servicios, inversiones o
actividades.

5. Todos los demas bienes que por cualquier otro concepto o titulo valido ingresen a la
Federacion.

PARAGRAFO PRIMERO. - La Asamblea General sefialara, cuando fuere necesario, el monto
de los aportes que los miembros deben hacer y el Consejo Directivo Nacional el de las cuotas
ordinarias y extraordinarias y la forma de hacer el pago de unos y otras.

PARAGRAFO SEGUNDO. - Los recursos de que trata el numeral 2 ingresaran al patrimonio
comun de la Federacion, salvo cuando por voluntad del aportante o donante tengan destinacion
especifica.

PARAGRAFO TERCERO. - No podran aceptarse auxilios, subvenciones, donaciones ni
legados condicionales 0 modales cuando la condicién o el modo contrarien los principios que
inspiran el objeto de la Federacion.

ARTICULO OCTAVO. - DESTINACION DEL PATRIMONIO. - El patrimonio de la Federacion
FEDELOVI se destinara unica y exclusivamente al cumplimiento de su objeto, salvo la formacién
de las reservas de ley.

Estan prohibidos el reembolso de los aportes, el reparto de utilidades o excedentes durante o al
final del ejercicio social a los miembros de la Federacion FEDELOVIy al momento de la liquidacion
de la misma.

Por lo menos anualmente, a treinta y uno (31) de diciembre de cada afio, o con la frecuencia
que exijan la ley o el Consejo Directivo Nacional, se cortaran las cuentas y se elaboraré el balance
general de la Federacion FEDELOVI.
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CAPITULO
MIEMBROS

ARTICULO NOVENO. - CLASES DE MIEMBROS. - La Federacion podra tener tres (3) clases de
miembros:

1. Miembros federados.
2. Miembros afiliados.
3. Miembros honorarios.

ARTICULO DECIMO. - MIEMBROS FEDERADOS. - Podran ser miembros federados las
Asociaciones de vendedores informales del Espacio Publico del Distrito Especial de Santiago de
Cali, que habiendo solicitado su ingreso y debidamente facultadas por su propio érgano de gobierno
competente, sean admitidas formalmente como tales por el Consejo Directivo, quien tiene
para ello facultad discrecional:

1) Capitulos departamentales o regionales: Son organizaciones de segundo o de tercer grado,
integradas por Federaciones departamentales o regionales de Organizaciones
No Gubernamentales y que cuentan con personeria juridica. La representacion de las
organizaciones que hagan parte de las federaciones ante la FEDELOVI se realizara a
través de la respectiva federacion.

También hacen parte de esta categoria de miembros federados los Nodos Departamentales
0 Regionales constituidos por Organizaciones Sin Animo de Lucro de primer grado con &mbito
de accion en el departamento o la region.

Teniendo en cuenta que los nodos no cuentan con personeria juridica su representacion ante
la FEDELOVI sera ejercida por laAVILEP  de la comuna o por cualquier otra personeria
juridica a la cual, las demas integrantes del Nodo hubieren designado por escrito como su
representante.

2) Capitulos tematicos: Son asociaciones, Corporaciones o Redes de segundo o de tercer grado,
conformadas por Organizaciones Sin Animo de Lucro nacionales, regionales o sectoriales,
que afilian a su vez a organizaciones de primero o de segundo grado, que tienen en comun
intereses, tematicas, poblaciones o sectores de los cuales hacen parte o hacia los cuales estan
dirigidas sus actividades.

También hacen parte de esta categoria las Federaciones distintas a las AVILEP
departamentales de que trata el numeral 1 de este articulo, con caracter sectorial o
poblacional, a las cuales representan o estan dirigidas sus actividades.
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La representacion ante la FEDELOVI de las organizaciones que hagan parte de las
asociaciones, corporaciones, redes de segundo o tercer grado o las Federaciones que
se refiere el inciso anterior, se realizara a través de la respectiva asociacion a la cual
estan vinculadas.

En el caso que las Redes no cuenten con personeria juridica su representacion ante
la FEDELOVI sera ejercida por la AVILEP con personeria juridica a la cual las demas
integrantes de la Red hubieren designado por escrito como su representante.

3) Organizaciones sin animo de lucro de caracter nacional, de primer grado, que tengan
cobertura en varios Departamentos o regiones. Estas organizaciones actiian directamente
por medio de su representante legal o delegado ante la FEDELOVI.

4) Organizaciones de territorios sin presencia de la FEDELOVI: Son organizaciones de
primer o segundo grado que tienen domicilio en departamentos o regiones donde la
FEDELQVI no tiene presencia directa ni a través de sus miembros federados, pero que por
su especial interés desean ser parte de la FEDELOVI.

5) Organizaciones sin animo de lucro extranjeras, con domicilio principal en el exterior,
constituidas y reconocidas bajo la normatividad de otro pais, que, desarrollan acciones
permanentes en Colombia y que por su importancia o aportes a la FEDELOVI y viceversa
(los aportes que la FEDELOVI les brinde), considere el Consejo Directivo Nacional de la
FEDELOVI, deben tener el caracter de miembros federados.

6) PARAGRAFO PRIMERO: La Federacion FEDELOVI definira mediante reglamento la
vinculacion de los distintos miembros federados.

PARAGRAFO SEGUNDO: En caso que una organizacion del territorio donde tiene presencia
la FEDELOVI, exprese su interés de ser parte de la FEDELOVI, el Consejo Directivo aplicara el
debido proceso para que pertenezcan.

En caso que una organizacién ya no desee pertenecer a la FEDELOVI mediara para que la
entidad continte afiliada a la misma, en caso que esta gestion resulte infructuosa la
FEDELQVI, aceptara su retiro, para lo cual debera encontrarse a paz y salvo por todo concepto.

ARTICULO DECIMO PRIMERO. - MIEMBROS AFILIADOS: son las organizaciones que hacen parte
de miembros federados como son LAS ASOCIACIONES DE VENDEDORES AMBULANTES
tematicos o sectoriales, asi como de asociaciones o redes, a quienes se les reconoce en calidad
de miembros afiliados y se les otorga el derecho a acceder a los servicios de la FEDELOVI, para
lo cual el Consejo Directivo Nacional expedira el respectivo reglamento.
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Los miembros afiliados no hacen parte de la categoria de miembros federados, no se registran
en el libro de asociados y su representacion ante la FEDELOVI se realiza a través del miembro
federado del cual hacen parte.

Esta categoria de miembros afiliados hara parte del DIRECTORIO DE MIEMBROS que tiene la
FEDELOVI, el cual distinguira cada una de las categorias de miembros de su base social con la
informacion de contacto de los mismos. La FEDELOVI es la responsable de mantener el Directorio
y se actualizara con el apoyo de los distintos miembros federados que hacen parte.

Esta categoria de miembros busca promover la visibilidad y el encuentro con otras
organizaciones que hacen parte de la FEDELOV!I e incluso con instituciones publicas o privadas,
tanto de ambito territorial, nacional como internacional, con el objetivo de aunar esfuerzos en pro
de los intereses comunes, asi como de brindar a las mismas una oferta de valor para su
fortalecimiento y accién como actores sociales, politicos y de desarrollo por derecho propio.

ARTICULO DECIMO SEGUNDO. - MIEMBROS HONORARIOS. - Podran ser designados como
miembros honorarios de la FEDELOVI las personas naturales que hayan prestado servicios de
excepcional valor a la comunidad o a la propia federacion y que compartan los principios y
objetivos de ésta. Seran convocados a las Asambleas Generales pero su presencia no sera
computada para efectos de la configuraciéon de quérum de liberatorio, y en desarrollo de las
respectivas sesiones dispondran de voz, pero no de voto.

El caracter honorifico de los miembros honorarios Unicamente los exime del pago de los aportes
o0 cuotas a la Federacion y estan sujetos al cumplimiento de las prohibiciones, sanciones,
procedimiento y causales para el retiro, previstas en los articulos décimo sexto, décimo séptimo y
décimo octavo de los estatutos.

PARAGRAFO PRIMERO. - La Federacion definira mediante reglamento la vinculacion de los
distintos miembros.

PARAGRAFO SEGUNDO. - La Federacion no es responsable por las actuaciones, contratos,
convenios, actos o actividades de sus miembros.

PARAGRAFO TERCERO. - La FEDELOVI es una persona juridica independiente y auténoma
de los miembros que la conforman. Sus miembros NO son responsables por los contratos,
convenios u otros actos que suscriba la FEDELOVI y el patrimonio de los miembros NO constituye
prenda general de garantia de las acreencias que pudiera tener o adquirir la FEDELOVI.

ARTICULO DECIMO CUARTO. - OBLIGACIONES Y DEBERES DE LOS MIEMBROS DE LA
FELOVI. -

1. Es obligacion de los miembros de la federacion acatar los estatutos y las decisiones de
caracter general adoptadas por la Asamblea General o el Consejo Directivo.
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Contribuir eficaz y eficientemente a la realizacion de los propésitos y objetivos
de la organizacion.

Comprometerse a adoptar mecanismos y practicas de autorregulacion y autogestion que
contribuyan al reconocimiento del sector social agrupado.
Hacer anualmente la rendicion social publica de cuentas.

Enmarcar su propia actividad dentro de los parametros que le sefialan los Principios Globales
de Eficacia de las OSC al Desarrollo, la Declaracidn de Principios de la FEDELOVI o documento
que la sustituya.

Promover la misién y objetivos de la FEDELOVI.

Cumplir oportunamente con sus obligaciones econémicas.

Abstenerse de suscribir convenios, contratos y en general cualquier tipo instrumento en
nombre de la FEDELOVI o que comprometa la responsabilidad o patrimonio de la
organizacion.

ARTICULO DECIMO QUINTO. - DERECHOS DE LOS MIEMBROS. - Los miembros federados
tienen los siguientes derechos:

1.
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Hacer uso de los servicios y beneficios que se deriven de la existencia y actividades de la
Federacion.

Promover y participar en el sistema de acreditacién de la FEDELOVI para que cumpla
a cabalidad su objeto social.

Participar a través de la representacion establecida estatutariamente, en las Asambleas
Generales. Los miembros federados podran elegir y ser elegidos para formar parte de los
drganos directivos y Comités de la federacion, para lo cual el Consejo Directivo expedira
el respectivo reglamento.

Hacerse representar por la Federacidn ante las autoridades y, en general, ante cualesquiera
instituciones o personas, cuando asi convenga a sus objetivos y propésitos, y los 6rganos
competentes de la Federacion lo consideren conveniente.

Recurrir a la Federacion para que intervenga como amigable componedora en los conflictos
que surjan con otros miembros o con terceros.

Someter a consideracidn de los drganos directivos de la Federacion los asuntos en que
requieran apoyo o cualquier otro género de intervencion por parte de aquélla.

Definir y cumplir sus propios objetivos institucionales, los cuales seran respetados por la
Federacidn, dentro del marco de la ley, la ética y los presentes estatutos.

Informar en su publicidad, papeleria, pagina web y demas comunicaciones sobre su calidad de
miembros de la FEDELOVI.

Los demés que surjan de su condicién de miembros de la Federacion, bien derivados de las
leyes, de los presentes estatutos o de los reglamentos que se expidan.
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ARTICULO DECIMO SEXTO. - PROHIBICIONES DE LOS MIEMBROS DE FEDELOVI. -
Esta expresamente prohibido a los miembros federados:

1. Intervenir en asuntos que comprometan el respeto debido a la autonomia de los miembros de la
Federacion y de las organizaciones no gubernamentales en general.

2. Participar en actividades extremistas partidistas, clientelistas o proselitistas y, en general,
intervenir en préacticas contrarias a los principios y objetivos de la Federacion.

3. Practicar contra personas naturales o juridicas discriminacion por cualquier circunstancia, como
credos politicos o religiosos, sexo, raza, nacionalidad u origen geogréfico, clase social o capacidad
economica.

Hacer mal uso de la calidad de miembro o invocarla cuando haya sido suspendido.
5. Usar los bienes de la Federacion con propositos diferentes a los objetivos institucionales, en
beneficio particular o en contravencion a las disposiciones estatutarias o reglamentarias.

ARTICULO DECIMO SEPTIMO. - SANCIONES A LOS MIEMBROS. - La Federacion podra
imponer a sus miembros federados las siguientes sanciones, previa solicitud escrita de descargos
y una vez presentados o vencido el término para contestarlos y aportadas las pruebas
documentales requeridas, en su caso:

1. Amonestaciones. - Seran impuestas por el Consejo Directivo.

2. Suspension temporal de la calidad de miembro. - El Consejo Directivo Nacional podra
suspender temporalmente a cualquier miembro en el ejercicio de sus derechos, al
configurarse una o mas de las siguientes causales:

2.1. Retraso 0 NO PAGO de los aportes o cuotas, en la forma establecida.

2.2. Incumplimiento en materia leve de sus deberes, cuando no hayan sido atendidas 2 llamadas
previas de atencion.

2.3. Configuracion de cualquiera de las causales de pérdida de la calidad de miembro, mientras
la Asamblea General decide.

3. Pérdida de la calidad de miembro. - La pérdida de la calidad de miembro de la
FEDELQOVI sera impuesta por la Asamblea General, por cualquiera de las causales
siguientes:

3.1. Violar en materia grave o leve pero reiterada, los estatutos y la declaracion de
principios o las disposiciones de la Asamblea General o del Consejo Directivo de la
Federacion.

3.2. Ejecutar actividades prohibidas por las leyes colombianas o que atenten contra la
moral o las

buenas costumbres.
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ARTICULO DECIMO OCTAVO. - RETIRO DE MIEMBROS FEDERADOS. - En el evento de disolucién
yliquidacion o si llegaren a tener motivos para retirarse de la Federacion, los miembros de
la misma podran proceder a ello, dandole cuenta por escrito de tales motivos y anunciando con
una antelacion no menor a sesenta (60) dias, la fecha del retiro y no quedando por ello exonerados
del pago de cuotas pendientes. Con la comunicacion en que asi lo notifiquen deberan enviar
copia auténtica de la parte pertinente del acta de la sesion en la cual el drgano competente haya
tomado la respectiva decision. En todo caso al producirse el retiro, debera estar a paz y salvo por
todo concepto con la Federacion. Los saldos

pendientes por concepto de cuotas no pagadas prestan merito ejecutivo y pueden ser cobrados
por la FEDELOVI a través de la jurisdiccion civil.

ARTICULO DECIMO NOVENO. - OBLIGACIONES Y DEBERES DE LOS MIEMBROS
AFILIADOS. -

1. Contribuir eficaz y eficientemente a la realizacion de los propésitos y objetivos de la
federacion

2. Comprometerse a adoptar mecanismos y practicas de autorregulacion y autogestion que
contribuyan al reconocimiento del sector social.
3. Hacer anualmente la rendicién social publica de cuentas

4. Enmarcar su actividad dentro de los parametros que le sefiala la Declaracion de Principios de
la FEDELOVI 0 documento que la sustituya.
Promover la mision y objetivos de la FEDELOVI.
Pagar la cuota que corresponda.

ARTICULO VIGESIMO. - DERECHOS DE LOS MIEMBROS AFILIADOS. - Los miembros afiliados
de la Federacion tienen los siguientes derechos:

1. Hacer uso de los servicios y beneficios que se deriven de la existencia y actividades de la
Federacion; participar en el sistema de acreditacion de la FEDELOVI

2. Beneficiarse de las acciones de incidencia que realiza la FEDELOVI para lograr un
ambiente habilitante para la organizacion afiliada.

3. Participar en los seminarios, foros, encuentros y demas eventos académicos o de formacién a
los cuales los convoque la FEDELOVI.

4. Definiry cumplir sus propios objetivos institucionales, los cuales serén respetados por la
Federacidn, dentro del marco de la ley, la ética y los presentes estatutos.

5. Informar en su publicidad, papeleria, pagina web y demas comunicaciones sobre su calidad de
miembros afiliados a la FEDELOVI.

6. Los demas que surjan de su condicion de miembros afiliados de la Federacion conforme a los
reglamentos que se expidan.
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ARTICULO VIGESIMO PRIMERO. - PROHIBICIONES DE LOS MIEMBROS AFILIADOS. -
Abstenerse de suscribir convenios, contratos y en general cualquier tipo instrumento en nombre de la
FEDELOVI o que comprometa la responsabilidad o patrimonio de la FEDELOVI, realizar actos
que vayan en contravia de la ética o que impliquen la realizacion de actos de corrupcion tipificados
como tales en la Ley.

ARTICULO VIGESIMO SEGUNDO. - OBLIGACIONES Y DEBERES DE LOS MIEMBROS
HONORARIOS. -

1

4,

Acatar los estatutos y las decisiones de caracter general adoptadas por la Asamblea General o
el Consejo Directivo Nacional.

Promover la mision y objetivos de la FEDELOVI.

Contribuir eficaz y eficientemente a la realizacidén de los programas, iniciativas y planes de
accion de la Federacion.

Abstenerse de realizar cualquier acto que atente contra el buen nombre de la FEDELOVI
o utilizar su calidad de miembro honorario para beneficio propio o de un tercero o suscribir
convenios, contratos y en general cualquier tipo de instrumento en nombre de la FEDELOVI
0 que comprometa la responsabilidad o patrimonio de la misma.

ARTICULO VIGESIMO TERCERO. - DERECHOS DE LOS MIEMBROS HONORARIOS. - Los
miembros honorarios de la Federacidn tienen los siguientes derechos:

1.

Participar en los Consejos Directivo o Asambleas Generales con voz, pero sin
voto.

2. Los miembros honorarios podran elegir y ser elegidos en los Comités, Colectivos
y demas escenarios que establezca la FEDELOVI para el desarrollo de sus
iniciativas y acciones.

3. Participar en los seminarios, foros, encuentros y demas eventos académicos o de
formacidn a los cuales los convoque la FEDELOVI.

4. Recurrir a la Federacidn para que intervenga como amigable componedora en los
conflictos que surjan con otros miembros o con terceros.

5. Los demés que surjan de su condicién de miembros honorarios de la Federacion
conforme a los reglamentos que se expidan.

CAPITULO v

ADMINISTRACION

ARTICULO VIGESIMO CUARTO.- ORGANOS DE ADMINISTRACION.- La Federacion tendra
los siguientes 6rganos:

1.
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2. Consejo Directivo.
3. Presidente del Consejo Directivo.

4. Director(a) Ejecutivo(a).

CAPITULO v
ASAMBLEA GENERAL

ARTICULO VIGESIMO QUINTO.- ASAMBLEA GENERAL.- La Asamblea General es la
maxima autoridad de la Federacion y esta integrada por los representantes de los
miembros federados en los términos de representacion estipulados en el articulo
decimo (10) que se encuentren en ejercicio de sus derechos, cada uno de los cuales
tendra derecho a un voto.

PARAGRAFO PRIMERO.- Los miembros federados activos seran representados en la
Asamblea General por su representante legal, o por el funcionario que indique sus
estatutos o por su delegado. Quien lleve la representacion de un miembro confederado
activo puede designar por escrito un apoderado, en el evento de que no pueda asistir
personalmente, el cual deberd ser directivo o funcionario del respectivo miembro
confederado o representante de otro miembro confederado, pero en ningun caso un
asistente podra obtener la representacién de miembros que superen tres (3) votos.

PARAGRAFO SEGUNDO.- Los integrantes de la Asamblea que lleven la representacion
de dos (2) o mas miembros federados, podran emitir la totalidad de votos
correspondientes a cada uno de esos miembros en sentido diferente.

PARAGRAFO TERCERO.- El representante legal de la Federacion asistira por derecho
propio a las sesiones de la Asamblea General, con voz, pero sin voto.
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