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 En Bogotá, más de ochenta mil personas, se dedican a las ventas ambulantes, tanto 
de productos de consumo inmediato, como otros de mayor duración, con un ingreso diario 
!"#$%&%%%#'"()(#"*#'+),"!-).#/)#012/#*)#"(#(130-"*4"#'2+2#,2*4"*"+#1*2(#0)*!-0-)*"(#!"#
vida dignas, teniendo en cuenta que los ingresos no sólo son para consumo personal, sino 
que muchos son cabezas de familia, menores de veinte años (4% de los vendedores) o 
adultos mayores (casi el 9%) a cargo de otras personas*.

# 5(4)#(-6*-302#71"#/2#,28)+92#!"#/)(#:"*!"!)+"(#2,;1/2*4"(#"*#/2#0-1!2!.#();+":-:"*#
en condiciones de extrema pobreza, lo cual se ha convertido en un círculo vicioso, donde 
es sumamente difícil encontrar oportunidades para surgir económicamente y superar dichas 
condiciones.

 Como diseñadores, formulamos un proyecto de emprendimiento social, basado en 
la capacidad de ahorro, y del estudio de éste, a partir de su componente humano. Más allá 
!"#(1#:-2;-/-!2!#3*2*0-"+2#)#0),)#,)!"/)#!"#*"6)0-).#"*4+2,)(#2#"(41!-2+#2/#1(12+-).#2#'2+4-+#
de la etnografía intensiva, recogiendo datos y comunicándonos con ellos desde la sensibili-
dad de su condición, para encontrar sus verdaderas necesidades, y romper el paradigma de 
estudiarlos como pobres, con características similares, y soluciones ya establecidas, pasando 
2# 2*2/-<2+/)(# 0),)# 02()(# "('"0930)(.# !"# /)(# 71"# /2(# 6"*"+2/-!2!"(# ("+=*# ,10>)# ,=(#
sensibles, y centradas en ellos como personas capaces de generar riqueza y de superar su 
condición, gracias a su espíritu conciente y emprendedor.

INTRODUCCIÓN

* "Hábitat y espacio público: El caso de los vendedores informales en el espacio público físico de 
Bogotá" Publicación de la alcaldía Mayor de Bogotá, recuperado de la página del IPES: www.ipes.org



El pricipal objetivo del estudio cercano de la base de la pirámide, es conseguir un cambio de 
paradigmas sobre ellos.
La principal premisa, es que la base de la pirámide puede ser estudiada como fuente de 
innovaciones, no sólo para productos y servicios, sino también para modelos empresariales.

Para esto, es necesario reconsiderar la forma de acercarse a éste mercado, antes de 
proponer soluciones. De esta forma, éstas tendrán más exito porque estarán fundamentadas 
en reales necesidades que no corresponden a patrones de comportamiento, y en adición, 
proporcionan el conocimiento necesario para plantear un desafío de la misma manera en 
que lo hacen los mercados desarrollados.

Basadas en que los pobres pueden constituir un mercado (y de hecho muy favorable), más 
una mentalidad de innovación en los procesos, se espera que los vendedores ambulantes 
en este caso, sean el capital humano para el surgimiento de un modelo empresarial y de 
'+)0"()(#6"+"*0-2/"(.#71"#("2*#"3020"(.#-*0/1(-:)(.#8#("#!"(2++)//"*#>)*"(42,"*4"&#

OBJETIVO
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Diseño Popular - AMENITIES

La dinámica de distribución de los vendedores ambulantes 
en las calles de Bogotá, responde a su conveniencia, 
dependiendo de los clientes potenciales que puedan 
conseguir en determinados sitios. Ya instalados, 
comienzan a ser reconocidos en su lugar, por lo tanto, 
otros vendedores lo respetan y no se instalan en el 
mismo sitio o uno muy cercano.

Ellos conocen muy bien la forma en que se distribuyen las 
ventas en ciertos lugares, por lo tanto especulan sobre 
quién gana más, gracias a su ubicación.

Esto responde a un mecanismo de apropiarse del espacio 
público, que además de constituir el contexto donde se 
puede vender y obtener un provecho económico, es el 
escenario de rivalidad o solidaridad dependiendo del 
sector.

Panorama

Fotos tomadas sobre la 
carrera séptima, la 

Candelaria y Chapinero

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Diseño Popular - VENTAS INFORMALES

Condiciones
de extrema

pobreza

Vivir con 
lo mínimo

Adecuarse
a lo que pueden

conseguir

No opciones

No acceso
a mercados

Bajo poder adquisitivoGeneralmente
Familias Numerosas

Sostenimiento de otros

Privarse ?20+-302+

Construcción
fuertes lazos

familiares

Dependencia
directa

“Oscuridad
de medios”

Trampa

Condiciones vitales
sin oportunidades
de ser saciadas

dignamenteSolidaridad en
comunidades

Están conectados y forman redes

Diálogo
activo

Compartir
experiencias

¿No tienen dinero?

Lo necesitan 
para sobrevivir

Ecosistema de altos costos

Arriendo
Alimento
Vestido
Aseo
Educación
....{

Priman ciertos “lujos”
sobre necesidades básicas

Gastar de inmediato

¿En qué lo gastan?

¿Ahorran?

@)*(1,)#*)#'/2*-302!)

No distinguen entre un ingreso 
transitorio y uno permanente

No son conscientes que el 
ingreso transitorio puede 
crecer permanentemente

No ven posible que el 
dinero guardado pueda 
crecer, no le hallan sentido

Cuando llega, lo confunden 
con permanente, y gastan 
sin pensar a futuro.

Pagan con lo que tienen 
en el bolsillo

Compran lo necesario, con poco dinero

Piensan en las posibles
pérdidas del ahorro

Necesidades inmediatas
Pago deuda
Aprovechar oportunidad
(oferta, negocio)

Este diagrama mapea los 
rasgos más importantes 
de la situación de las 
personas en la base de la 
pirámide.
La mitad derecha se centra 
"*# /2# '/2*-3020-A*# !"# (1#
consumo y gastos, y 
visión sobre el ahorro.

Líderes

*Compran una nevera, pero la 
mantienen desocupada.
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Independiente quiosco

Libertad de horario

apropiación del espacio

VENDEDORES
INFORMALES

Herramientas de trabajo

Gasto adicional 
$10.000 arriendo
$2.000 luz (mes)

Estructura de costosEl rebusque

Chaza
Coche bebé

Carro mercado

Gastos por ubicación

Almuerzo Transporte

B2<)#!"#0)*32*<2

Domicilio

($5.000 en promedio)

1. Casa - compra de mercancía

2. Compra - Lugar de trabajo

($2.600 en promedio)

adecuarse condiciones y necesidades

LLuvia
Sol

Entrada otros vendedores

Colocar letreros
Mantener equilibrio carro
Acomodar los productos

}
Asignación              Requisitos

Provee soluciones a condiciones ambientales

Trae consigo una organización de productos en el quiosco

C)#("#'1"!"#,)!-302+#*-#"*62//2+

No se puede dejar a cargo

D;-020-A*#3E2

Dependencia de horario

Estructura de costos

Puede dejar a cargo el negocio
Ganancia

Uso personal
No rendir cuentas

Rebaja
Ñapa
Fiar

El rebusque Formalizado

Rendir cuentas

Explorar creatividad
recursividad

Engallar

Visitas semanales

}
Distribuidor a domicilio

Ganancia

Rebaja
Ñapa
Fiar

Estar inscrito
base de datos

Cursos formativos

Gratuitos
Horarios inconvenientes

Manejo de alimentos
Economía informal

Sorteo
Elección propia

Clientes

Por sectorización

Vïnculos emocionales

Compartir
historias de vida

Experiencia
de compra Cotidianidad

Fidelidad
Preferencia

Reconocimiento
Amistad

Este diagrama muestra los rasgos más importante de la
actividad de los vendedores ambulantes, distinguiendo

entre aquellos que son independientes, y los que tienen
un quiosco asignado por el IPES y la Alcaldía Mayor de 

Bogotá. Los cuadros a la derecha son aspectos comunes
a ambos tipos de negocio.
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ÍNDICE DE DESARROLLO HUMANO
IDH

Proceso de ampliación de las opciones de la gente, aumentando sus 
capacidades (las cosas valiosas que una persona puede hacer o ser) 
y sus funcionamiento (combinaciones de las capacidades que una 
persona puede lograr) incrementando así su libertad real.

DESARROLLO HUMANO

Evolución del término

Construcción y disfrute de una vida larga y saludable, con acceso al cono-
cimiento y a los recursos necesarios para un nivel de vida decente, 
agregando condiciones de libertad política, económica, y social, y aquellas 
que garanticen los Derechos humanos y el respeto a si mismo.

F+)0"()#8#"(42!)#,1/4-!-,"*(-)*2/.#71"#!-;1E2#(1#"('"0-30-!2!#"*#/2#
construcción de interacciones sinérgicas entre las distintas dimensio-
nes del ser humano: encómico-social, estética, ambiental,  política y 
cultural.

Nivel de vida digna Educación Vida larga y saludable

Asequibilidad:
Capacidad de ahorro o gasto para ampliar 
sus capacidades.

Accesibilidad:
Capacidad de acceder a productos y 
servicios que contribuyen a calidad de vida.

Capacidad de tomar
desiciones informadas.

Esperanza de vida

Ser o hacer Bienes

Opciones en su medio - Necesidades básicas
- Necesidades relacionadas 
al entorno
 - Respeto a los DDHH

El IDH es una medición elaborada por el Programa de las Naciones 
Unidas para el Desarrollo (PNUD), basada en un indicador social 
estadístico. Pretende estandarizar la capacidad de grupos de 
personas por desarrollarse.
El término ha cambiado, hasta el punto que se considera que todas 
las capacidades, usos, posibilidades, derechos, y demás aspectos 
que tiene en cuenta esta medición, se refuerzan todos 
mututamente, creando corconancias que contribuyen a aumentar 
o no las capacidades de los pobres, ayudandoles a mitigar la 
pobreza o sumergirse más profundamente en ella.

Es imposible estandarizar este índice, pues cada cultura o población 
'+"("*42# 02+204"+9(4-02(# "('"09302(.# 71"# (16-"+"*# 2!-0-)*"(# )#
excepciones al término; pero es importante su base para guiar el 
análisis de las condiciones de pobreza extrema en que viven los 
vendedores ambulantes de Bogotá, y por lo tanto determinar, 
alcances de las soluciones para que consigan superarla.

Esto cambia en el tiempo, entonces No es sA/)#1*#3*.#,2(#(-#1*#'+)0"().#"*4)*0"(
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Relación afectiva

Regilación instituciones 
privadas.

Adjudicación
Regulamiento
Seguimiento
Capacitación

Registro

Depto. Acción Social

Indices de pobreza Extrema

Consumo

Vendedores

Motivación

Negocio

Desarrollo

Intereses

Educación

Líderes comunitarios

Salud y pensión Bienes y servicios

Accesibilidad
Asequibilidad 

Limite de ganancias

Exclusivo para sobrevivir
Bajos ingresos

Flexible

Familia

Independencia

Supervivencia

Bienes  y servicios

Salud y pensión

Distribución de productos

ISO 26000 - Responsabilidad 
social empresarial

Vivienda propia

Sociedad Civil

F+)!104)(#"('"0930)(

Materialización

Gobierno

Sector Privado

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES

Productos
Servicios

MicropréstamoACTORES

Mapeo general de los actores 
dentro de la dinámica de ventas 

informales en Bogotá, más la 
posible materialización de su 

ahorro; y sus relaciones.
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Distribución de productos

-

Responsabilidad Social EmpresarialDistribución de productos

ISO 26000 - Responsabilidad 
social empresarial

Sector Privado Todas las empresas del sector privado, de acuerdo a lo establecido, deben tener una política de 
Responsabilidad Social Empr"(2+-2/#GH?5I.#/2#012/#("#!"3*"#0),)J#KCapacidad de respuesta que tiene 
una empresa o una entidad, frente a los efectos e implicaciones de sus acciones sobre los diferentes 
grupos con los que se relaciona (stakeholders o grupos de interés). De esta forma las empresas son 
socialmente responsables cuando las actividades que realiza se orientan a la satisfacción de las 
*"0"(-!2!"(# 8# "L'"0424-:2(# !"# (1(#,-",;+)(.# !"# /2# ()0-"!2!# 8# !"# 71-"*"(# ("# ;"*"30-2*# !"# (1#
actividad comercial, así como también, al cuidado y preservación del entorno.”

De acuerdo a esto, los vendedores informales, quienes venden en grandes cantidades sus 
productos, pueden ser un foco interesante para transferir la Responsabiliadd Social empresarial a una 
organización que se encargue de regularla.

Los productos de venta informal, se consiguen en grandes distribuidores, o en algunos casos, en la 
misma fábrica. Para las personas con quiosco asignado por la alcaldía, las empresas de gaseosas 
disponen de distribuidores que recorren los vendedores quienes les compran lo que necesiten.

*¿Qué es la Responsabilidad social empresarial? Artículos CCRE del Centro Colombiano de 
Responsabilidad Social Empresarial. Recuperado de la página web: www.ccre.org.co

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Regulación instituciones privadas 

Deptartamento de Acción social 

Índice de pobreza extrema 

Regulación

 

Regulación instituciones 
privadas.

Adjudicación
Regulamiento
Seguimiento
Capacitación

Registro

Depto. Acción Social

Indices de pobreza Extrema

Gobierno

*http://www.accionsocial.gov.co/contenido/contenido.as
px?catID=3&conID=544&pagID=820 

La agencia presidencial para la accion social y la cooperacion internaional, es la entidad creada por el 
Gobierno N20-)*2/# 0)*#"/# 3*# !"# 02*2/-<2+# /)(# recursos nacionales e internacionales para ejecutar 
todos los programas sociales que dependen de la Presidencia de la República y que atienden a 
poblaciones vulnerables afectadas por la pobreza, el nar0)4+=30)#8#/2#:-)/"*0-2&M#

El índice de pobreza extrema esta relacionado con la calidad de vida de las personas y su nivel de 
ingresos que en general se mide, con el ingreso: se considera pobreza con dos dólares diarios, y 
pobreza extrema, con menos de un dólar diario. Cifra con la cual el gobierno tiene sensados a sus 
habitantes y debe emplear las politicas públicas para que idealmente se erradiquen estos niveles de 
pobreza. 

El estado, es el eje que regula, adjudica, sigue, capacita y registra, las iniciativas privadas y estatales, 
como sucede en el caso de los quioscos actuales para las ventas ambulantes.

Se encarga también de la base de datos de las personas que trabajan en este tipo de negocios, la 
cual se divide por localidades de Bogotá, y por el momento está desactualizada, pues no se han 
incluído nuevos vendedores, o eliminado de la lista, aquellos que ya fallecieron o han cambiado de 
locación.

Las diferentes políticas gubernamentales regulan la actividad de las empresas privadas, productoras de 
los elementos de consumo que distribuyen los vendedores ambulantes. Dicha regulación es amplia, 
pues abarca todo su funcionamiento, que debe estar amparado por la ley.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Consumo - Relación afectiva

Consumo

Sociedad Civil
La participación cuantitativa de la sociedad civil, está relacionada con el consumo, pues éste es el 
indicador que provee de ingresos a los vendedores. Esto se acompaña de una relación emocional, en 
/2#,"!-!2#71"#"/#0)*(1,-!)+#("#:1"/:"#3"/#2#1*#:"*!"!)+#"*#'2+4-01/2+#8#2!",=(#'2+2#"/#0)*(1,-!)+#
la venta ambulante es muy provechosa, pues ofrece productos inmediatos, justo en el lugar y 
momento preciso, al paso, sin necesidad de buscarlo mucho.

Relación afectiva

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Desarrollo

* Educación

* Salud y pensión

* Bienes y servicios 

* Líderes Comunitarios

Vendedores

Desarrollo Educación

Lideres comunitarios

Salud y pension Bienes y servicios

Accesibilidad
Asequibilidad 

En cuanto a los vendedores, el desarrollo está estrictamente ligado con las mejoras que puedan 
integrarse paulatina, que deben tener el próposito de aumentar su calidad de vida.

La educación se r"3"re a la cantidad de vendedores que tienen acceso a una formación básica como 
lo es la alfabetización, y en una mayor medida la capacitación para el manejo de las ventas 
ambulantes y demás conocimientos necesarios para hacer más rentable y valiosa su labor. 

Los vendedores deben tener acceso a un sistema de salud que les permita tener un nivel de vida 
digno y  estar en todas sus capacidades físicas para llevar a cabo su labor díaria. Así mismo debe tener 
garantizada una veje<#4+2*71-/2#0)*#1*2#'"*(-A*#(130-"*4".#!)*!"#'1"!2*#2/02*<2+("#*-veles de vida 
dignos y adecuados para dicha edad. 

El nivel de calidad de vida también está relacionado con la capacidad de adquirir bienes y servicios para 
hacer más fácil y digna la vida de los seres humanos, como los muebles e inmuebles, salud, pensión, 
préstamos, entre otros.

Los líderes comunitarios son una variable importante que ha surgido en la comunidad de vendedores 
ambulantes, pues ellos no sólo pertenecen al gremio por lo que buscan necesidades más reales que 
las de los funcionarios públicos, sino que son elegidos también de manera popular lo que garantiza la 
honestidad e intensiones de dicho líder, en pro de mejorar la condición de toda la comunidad de 
vendedores por sectores. 

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Negocio
Este segmento pretende explicar la dinámica de funcionamiento actual de las ventas informales. 

* Pr)!104)(#"('"0930)(

* Supervivencia

* Flexible -

Vendedores

Negocio

Limite de ganancias

Exclusivo para sobrevivir
Bajos ingresos

Flexible

F+)!104)(#"('"0930)(

Se venden pr)!104)(#"('"0930)(#8#/2#renovación de estos es casi inexistente, las ventas en mayor 
cantidad se dan en productos, de 100 y 200 pesos como chicles, tostacos, galletas, y también en 
bebidas como las gaseosas que elevan su precio a $1500.
Estos productos tienen un límite en las ganancias pues al ser conseguidos a precio de consumidor por 
los vendedores, las ganancias que pueden obtener de ellos es mínima. 

Los productos al no poder generar mayor ganancia, como se explicó anteriormente, no les permiten 
a los vendedores generar un ingreso extra, pues apenas con lo que se vende diario logran en su 
mayoría pagar, un arriendo, la comida y el transporte de ellos y sus familias. Lo que les impide ahorrar 
o acceder a diferentes bienes y servicios para mejorar su calidad de vida.   

Gran parte de lo que los mantiene en ese trabajo y no en otro, es que estos vendedores aprecian y 
de cierta forma v"*#-*!-('"*(2;/"#/2#N"L-;-/-!2!#!"#(1#*"6)0-).#"*#012*4)#2#>)+2+-)(.#responsabilidades 
y el manejo de una economía informal. 

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Intereses
De acuerdo con los testimonios estudiados, en su mayoría, los vendedores inormales tienen tres
aspiraciones o intereses principales.

* Bienes y servicios
A corto-mediano plazo, los vendedores aspiran e intentan adquirir diferentes bienes y servicios, 
como electrodomesticos, muebles, y educación principalmente.

* Salud y pensión

* Vivienda propia

Vendedores

Intereses

Bienes  y servicios

Salud y pensión

A corto plazo, los vendedores aspiran a tener un sistema de salud exitoso, y adecuado para ellos, es 
decir que no requiera del pago de grandes cantidades para tener acceso a el, sin que esto implique una 
reducción en la calidad del servicio. 
A largo plazo, sueñan con la posibilidad de acceder a una pensión y que cuando se encuentren en su 
vejez no deban pasar necesidades por la incapacidad laboral que trae  la edad misma.

Todos los vendedores, sin excepción de edad o motivaciones tienen com su mayor anhelo, la 
adquisición de una vivienda propia, ya sea constr1-!2#)#1*#/)4"#'2+2#0),"*<2+#);+2(#!"#"!-3020-A*&

Vivienda propia

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES

24 25



Motivación

* Supervivencia

* Independencia

* Familia

Motivación

Independencia

Supervivencia

Con el estudio de ciertos casos, puede llegar a concluirse que los vendedores tienen ciertas variables 
dentro de su vida que los motivan para estar en el lugar donde están y no en otro. 

En su mayoría los vendedores acuden a este trabajo por pura necesidad, pues es la única alternativa 
que encuentran para tener un ingreso que les permita por lo menos pagar un arriendo y un alimento 
mensual. 

Así mismo, como la supervivencia, la independencia juega un valor impor42*4".# '1"(# /2# N"L-;-/-!2!#
horaria, el movimiento de lugar, el cambio de productos, o precios o el uso de los ingresos, depende 
netamente de los vendedor"(#8#"//)(#*)#"(42*#!-('1"(4)(#2#(20+-302+#4)!2(#/2(#/-;"rtades que tienen 
en la venta ambulante, adquieriendo otro tipo de trabajos que implican la pérdida de éstas, por otros 
;"*"30-)(&

Una variable importante es la familia, pues su comportamiento varía si la tienen o no, en su mayoría 
estos vendedores tienen o muchas personas a su cargo, o ninguna, quienes tienen muchas personas 
a su cargo, trabajan para brindarles un techo y una comida a ellos, mientras quienes sólo estan a cargo 
de sí mismos, sienten menos presión y por ende más liber42!#2#/2#>)+2#!"#'/2*-302+#01=*4)#*"0"(-42*#
vender, sus horarios, etc. 

Familia

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Patrimonio Hoy– MÉXICO

Lo interesante de CEMEX es entender la manera que su crecimiento estratégico como empresa, se vincula con 
programas de carácter social. Por lo tanto, es más factible para ellos, encontrar apoyo en otros sectores, tanto 
",'+"(2+-2/"(# 0),)# 61;"+*2,"*42/"(# '1"(# ("# 2')82*# "*# 1*# 0+"0-,-"*4)# ,141)# 0)*# ;"*"30-)(# '2+2# /2#
compalía, el más importante: vender mucho más cemento.

*

@)*E1*4)# !"# '+)8"04)(# /-!"+2!)(# ')+# @5O5P.# 8# !-+-6-!)(# 2# 0),;24-+# "/# !Q30-4# >2;-420-)*2/# !"#,"L-02*)(# 0)*# ;2E)(#
ingresos, en los que se tiene en cuenta: asesoría, materiales de construcción y acceso a crédito.
R"*"+2*!)# +"/20-)*"(# !"# 0)*32*<2# 8# '+)'-0-2*!)# /2# 0)/2;)+20-A*# ,1412.# /2# ",'+"(2# !-("S2# "(4+24"6-2(# !"#
sustentabilidad (competitividad+ reducir impactos+ relación grupos de interés)  que contribuyen al desarrollo social y a la 
vez al desarrollo estratégico del negocio propio, para ser reconocida como un compañía abierta a la comunidad. 
Se llama Patrimonio Hoy porque piensa en las intensiones de las personas por dejar algún patrimonio a sus siguientes 
generaciones, de esta forma promueven el “ahorrar hoy”.

Los objetivos de su Responsabilidad Social Empresarial:
1. Fomentar un entorno socialmente sustentable.
2. Incrementar el nivel de bienestar socioeconómico de las comunidades.
3. Lograr que los miembros de la comunidad se autogestionen.
T&#U,'/","*42+#'+)6+2,2(#:-2;/"(#8#214)(130-"*4"(#'2+2#2("61+2+#'"+,2*"*0-2#"*#"/#4-",')&
5. Comunicar y difundir para promover la responsabilidad y la cohesión social.

El modelo de atención comunitario trabaja en:
1. Educación y capacitación
2. Desarrollo de infraestructura
3. Cuidado y preservación del medio ambiente.

Sus acciones permanentes:
1. Innovación continua
2. Compromiso servicio al cliente y su satisfacción
3. Evolución digital: producción, distribución, sistemas de info
T&#@2'20-!2!#-!"*4-302+#)')+41*-!2!"(#!"#,"+02!)#!"#2/4)#0+"0-,-"*4)#"*#/2(#"*0)*),92(#"*#!"(2++)//)

Su proceso para seleccionar usuarios:
V&#U!"*4-30A#0Q/1/2(#G0),1*-!2!"(#);E"4-:)I#0)*#2'+)L-,2!2,"*4"#W%%%#0/-"*4"(#')4"*0-2/"(&
2. Dispone entre 1 y 5 empleados por célula.
$&#5//)(#-!"*4-302*#X'+),)4)+"(X#!"*4+)#!"#/2#0),1*-2!.#71-"*"(#:"*!"*##'1"+42#2#'1"+42#"/#2>)++)Y0+Q!-4)&
4. Los promotores ayudan a conformar grupos de 3 personas y cuando lo hacen, les pagan por comisión.
5. Se planean citas para entrevista con asesor técnico quien los asesora para guiar la inversión.
6. Se hace un acuerdo sobre el mecanismo para entregar el material.
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A través de la construcción de viviendas de emergencia y planes de habilitación social, la fundación se propone 
mejorar la calidad de vida de familias que actualmente viven en situación de extrema pobreza a través del trabajo 
complementario entre voluntarios y pobladores. Actualmente, trabaja en 13 comunidades en Bogotá.
5/# '+)6+2,2# !"# >2;-/-420-A*# ()0-2/.# -*0/18"# (2/1!.# "!1020-A*.# E1+9!-02.# 02'20-420-A*# "*# )30-)(# 8# )4)+62,-"*4)# !"#
,-0+)0+Q!-4)(#2#6+1')(#()/-!2+-)(#0)*#1*2#-!"2#!"#*"6)0-)#)#1*)#82#"(42;/"0-!)#'"+)#!"30-"*4"&#?"#4+242#!"#0)*:)02+#
:)/1*42+-)(.# /1"6)#02'42+#;"*"30-2+-)(#!"/#'/2*#"*#;2++-)(#"('"0930)(#8#0),"*<2+#1*2#("+-"#!"# 42//"+"(#!)*!"#("#
":2/Z2#02!2#02().#(1(#')(-;/"(#+-"(6)(#1#)')+41*-!2!"(.#8#3*2/,"*4"#("#/"(#)4)+62#1*#!-*"+)#71"#'262*#"*#1*#'/2<)#
máximo de 9 semanas.

Según la directora de Habilitación Social de la fundación, los puntos clave para que el programa de microcréditos 
funciones son: realizar un análisis profundo de los grupos solidarios y las posibilidades de retorno del préstamo, ántes 
de otorgarlo y tener seguridad que funcionará. Otro muy importante, es que dentro del grupo exista un Líder, quien 
se encarga de gestionar y animar el pago.

Para reducir el riesgo de la fundación tiene mecanismos sencillos y efectivos, entre ellos:
1. La conformación de un bien grupo solidario donde:
Y#B2(#'"+()*2(#("#0)*)<02*#8#4"*62*#2/6Z*#/2<)#!"#0)*32*<2&
- Vivan en el mismo barrio
- No sean familia, pues se puede convertir en dinero de bolsillo y sacíen sus necesidades inmediatas.
- No tengan el mismo negocio, pues seria un efecto dominó, si uno falla, todos fracasarían.
2. Que tengan experiencia en un negocio o uno ya establecido.
3. No se presta una cantidad muy alta de dinero en la primera ronda.
[)!)#"(4).#0)*4+-;18"#2/#"71-/-;+-)#!"#/)(#*"6)0-)(#!"*4+)#!"#/)(#6+1')(#()/-!2+-)(.#8#3*2/,"*4".#2#/2#4+2*71-/-!2!#!"#
los usuarios, de manera que se les asegure que no tendrán una salida de dinero que no deberían tener.

En cuanto a las motivaciones para acceder al plan, en un primer momento es acceder a un dinero que ántes no tenían,  
y que nadie confía para dárselo, pero la más importante, es que los usuarios ven en esto la oportunidad de tener 
asesorías o cursos gratuitos donde  les enseñan a ahorrar y donde el voluntario se convierte en consejero, lo cual 
contribuye al crecimiento de sus negocios.

Un techo para mi país - COLOMBIA

["*",)(#"*#01"*42#/2#/2;)+#()0-2/#!"#D*#["0>)#'2+2#,-#F29(.#"*#/2#,"!-!2#71"#(1(#;"*"30-2+)(#("#(-"*4"*#
realmente comprometidos porque reciben una asistencia cercana por parte de los voluntarios, quienes además 
de guiar sus negocios, se involucran con ellos social y emotivamente de manera que el vínculo es un motor 
que los motiva a continuar con esta clase de préstamos.
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Sanasa Development Bank– SRI LANKA  

En Sri lanka el 70% de la población se encuentra en la base de la pirámide, situación propicia para el desarrollo de 
'+)6+2,2(#!"#,-0+)3*2*0-20-A*&#?2*2(2#"(#1*#;2*0)#/-!"+2!)#')+#F&\#]-+-^2*!"*-82.#71"#,=(#2//=#!"#("+#1*2#
",'+"(2#0)*#"*_)71"#,-0+)3*2*0-"+).#("#>2#0)*:"+4-!)#"*#1*#,):-,-"*4)#()0-2/.#!-("S2*!)#'/2*"(#!"#2>)++)#
N"L-;/"(.#'+)!104)(#8#("+:-0-)(#0),'"4-4-:)(#"*#4",2(#"0)*A,-0)(.#8#2#/2#:"<#-**):2!)+"(&
Sus programas se dividen en tres grandes ramas:
1. Banca familiar: Brinda las posibilidades de crear cuentas de ahorro, capacitando en ámbitos como el 
desarrollo de objetivos y presupuesto personal, cómo y en qué  invertir, cómo manejar una deuda y la manera 
para negociar condiciones.
2. Banca de negocios: Facilita créditos para negocios pequeños, préstamo y cuentas de arriendo e 
inversión.
3. Comunidad: está diseñado para contribuir al desarrollo del país colaborándole a proyectos grandes por 
,"!-)#!"J#O-0+)#3*2*0-20-A*#8#2()0-20-)*"(#0)*#"*4-!2!"(#'2+2# /2# +">2;-/-420-A*.# +"_1"+<)#()0-2/#8#'+)8"04)(#
ambientales.
Actualmente, enfoca su atención en la agricultura, piscicultura y ganadería. 
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?2*2(2#"(#1*#'+)8"04)#!)*!"#("#'1"!"#2*2/-<2+#"/#*-:"/#!"#"('"0-302!2!#!"#/2(#2/4"+*24-:2(.#'1"(#/)(#
0+Q!-4)(#("#"*_)02*#2#*"0"(-!2!"(#"('"09302(.#8#(1#QL-4)#"*#0-"+42#,"!-!2#("#!";"#2#"(42#24"*0-A*#
especial hacia carencias que se viven en lo cotidiano e íntimo, que son causa de problemas mas 
notorios en la sociedad.

*
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Grameen Foundation–BANGALDESH  

Banco social de microcréditos. En el 2006, Muhammad Yunus, su fundador, recibió Premio Nobel de Paz. 
?1#!-*=,-02#"*_24-<2#"*#6+1')(#!"# 4+2;2E)# G"('"0-2/,"*4"#,1E"+"(J#`a#b#!"# /)(#;"*"30-2+-)(I#!)*!"#Q(4)(#
reciben dinero en préstamo, con muy pocos requisitos, pero el grupo entero pierde la posibilidad de nuevos 
créditos si uno de ellos no logra cancelar. Creando así incentivos económicos para que el grupo actúe de 
forma responsable, haciendo que el banco resulte económicamente viable. 
Tiene como objetivos:
c# @+"2+#!-_"+"*4"(#)'0-)*"(#"0)*A,-02(#'2+2#0)*4+-;1-+#2#/2#');+"<2#,1*!-2/
c# ?24-(_20"+#!",2*!2#!-:"+(2#8#("+#214)(130-"*4"(
c# \')82+#-*(4-410-)*"(.#*)##'+)8"04)(#!"#4-",')#/-,-42!)
El banco como tal es propiedad de los receptores de préstamos, poseen el 94% de la compañía (el 6% restante 
es propiedad del gobierno de Bangladesh).

d1*1(#+"0),-"*!2#71"#/2(#_1*!20-)*"(#"*02+62!2(#!"#,-0+)3*2*0-20-A*#'2+2#');/20-)*"(#"*#/2#;2("#!"#/2#
pirámide, deberían considerarse instituciones gubernamentales, pues pueden representar una salida viable para 
las condiciones de extrema pobreza, pero actuando independientemente, se reduce su impacto.
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["*",)(#"*# 01"*42# !"#R+2,""*.# (1# 02'20-!2!#!"# 02'42+# ;"*"30-2+-)(.# /)# 012/# /)6+2# 0)*#24"*0-A*#
personalizada de muchas personas involucradas al banco, que se reparten según .*
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Responde a una política de responsabilidad social empresarial igual que alianza de una empresa 
privada, basándose en una política del estado llamada, "Juntos" la cual consiste en crear una red para 
la superación de pobreza extrema. Así mismo es importante tener en cuenta que Agua Oasis, logra 
vender un producto "AID" que no sacía necesidades inmediatas (como lo puede ser agua, vacunas, 
hambre, entre otros) si no que le apuesta a necesidades de calidad de vida y desarrollo social 
(como lo es la educación, brindando soluciones exitosas en situaciones extremas).

Agua Oasis– COLOMBIA  
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Fondo Mundial para la lucha contra el SIDA, tuberculosis y malaria. Es una iniciativa comenzada 
por el líder de U2, Bono, y Bobby Shriver. (RED) Es una marca que se encuentra asociada con 
reconocidos almacenes de cadena a nivel mundial.
 ¿Cómo funciona? Cada compañía lanza al mercado un producto con la insignia de (RED) 
dónde lo innovador y lo exclusivo se transforma en moda. Es así como se busca difundir el 
mensaje de ésta nueva alianza,  donde estar a la moda es aportar a una buena causa, 
puesto que un porcentaje de las ventas de dichos productos son destinadas al Fondo 
Mundial para la lucha contra el Sida, la tuberculosis y la malaria. 

 

 

(RED) products– AFRICA  
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Luis Antonio

Ubicación: Carrera 4ta, calle 17
 
Técnico electrónico
1 año como vendedor, en este sitio.

Horario: 7:15 am a 7:30 pm variable

Ante las dificultades con su profesión, se dedica a la venta 
de dulces como salida.

Sus motivaciones: pagar el arriendo, servicios y la comida.
Recoge lo mínimo para abastecerse.

Interesado en conseguir vivienda propia

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Rafael Arias

Ubicación: Carrera 5ta, calle 17

Maestro de construcción, 4 años como vendedor ambulante

Horario: 7:00 a 8:00 variable
Vive en Ciudad Bolívar

Sus motivaciones: pagar el arriendo, servicios y la comida.
Recoge lo mínimo para abastecerse.

Sus principales intereses: La pensión
Vivienda propia

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Elida Sofía Cruz

Ubicación: Carrera 13, calle 72

7 años como vendedor ambulante
Vive en República de Canadá

Sus motivaciones: pagar el arriendo, servicios y la comida.
Mantener a su nieta.

Sus necesidades diarias: Parqueadero de la chaza, almuerzo.

Su sueño: Asegurarle educación a su nieta, vivienda propia.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Wilson

Ubicación: Carrera 6ta, calle 13

1 año en este sitio

Horario: 7:00 a 8:00 variable
Vive en el barrio Girardot

Sus motivaciones: mantener a su familia (4 hijos), pagar el arriendo, servicios 
y la comida.
Recoge lo mínimo para abastecerse.

Sus principales intereses: Vivienda propia
Comodidades (muebles)
Pensión

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Mari

Ubicación: Carrera 2da, calle 17

14 años en este sitio, hace 1 año independizada

Horario: 7:00 a 8:00 variable

Sus motivaciones: mantener a sus 4 hijos, incluyendo del que está 
embarazada, alimento.

Sus principales intereses: Mejor calidad de vida de sus hijos, y casa propia.
Invierte para los niños (cama, lavadora, comedor etc)

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Jaime Hugo

Ubicación: Carrera 6ta, calle 13

3 años como vendedor ambulante

Horario: 7:00 a 8:00 variable

Sus motivaciones: pagar el arriendo, servicios y la comida.
Recoge lo mínimo para abastecerse.

Sus intereses: Poder vivir más cómodo, tener lo necesario para su uso 
personal.
Ha invertido en electrodomésticos (televisor, grabadora, equipo de sonido) 

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES

51



José Yate

Ubicación: Carrera 7ma, calle 21

Vendedor de prensa
Líder de los vendedores de la localidad tercera de Santafé, y del comité distrital.

No produce económicamente, si no aporta como voluntario.

Sus motivaciones: ayudar a la comunidad mientras adquiere poder.

Su sueño personal: La pensión
Vivienda propia
Sueños que forja para la comunidad: Actualización de bases de datos.
Mejoramiento de la administración de puestos otorgados por el distrito.
Participación de los vendedores en proyectos comunitarios.
Mejoras en las condiciones del trabajo (orden público, sectorización etc)

Su interés más especial, es la adquisición de poder y reconocimiento de las personas a 
las que ayuda y con quienes se involucra diariamente, de manera que sobresalga dentro 
de la localidad Centro.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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CO-CREACIÓN

La co-creación es un método donde se trabaja en conjunto con los 
involucrados en cierto proceso, para llegar a soluciones conjuntas, que 
sean viables para todos aquellos que toman parte. En este caso, se trata 
de una etnografía muy específica donde se entablan relaciones, y está 
basada en el aspecto sensible de la profesión, con el fin de encontrar 
necesidades, sueños, y encaminar nuestro trabajo.

José Santos
Es uno de los vendedores con quien pudimos establecer una relación 
más cercana, que a pesar de llevar sólamente un mes en la ubicación 
actuual (carrera 7ma con calle 22), conoce el negocio, porque además 
es en cierta forma heredado, pues el puesto que ocupa fue asignado a 
su mamá.

Rescatamos del trabajo con José, su entusiasmo y su espíritu emprend-
edor, base para la creación de este proyecto de emprendimiento social.

Se analizaron los ejes planteados con la situación de José, para 
entender su situación.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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José Santos

Ubicación: Carrera 7ma, calle 22

1 mes en puesto asignado a la mamá, quien no labora por edad y salud.

Horario: 7:15 am a 7:30 pm
Vive en Ciudad Bolívar

Sus motivaciones: mantener a su esposa e hijos, ayudar a su madre.

Sus necesidades diarias:
$ 2600 Transporte
$ 5000 Almuerzo
Recoge lo mínimo para abastecerse.

Su interés: La pensión

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES



Entrega de mercancía del proveedor Coca-cola directamente al puesto de venta de José

Buscando una orientación para comenzar el trabajo de campo, recurrimos a la casa del vendedor ambulante, ubicada en el barrio La Candelaria, 
!)*!"#*)(#"*:-2+)*#2#/2#)30-*2#!"/#UF5?#GU*(4-414)#F2+2#/2#50)*),92#?)0-2/I.#8#E1(4)#012*!)#(2/92,)(#'2+2#!-0>2(#)30-*2(.#*)(#2;)+!A#1*#("S)+#
que decía ser investigador en el área de los vendedores ambulantes, quien después de exponer sus proyectos sobre reformas en el espacio 
físico, nos brindó una lista de los líderes existentes entre los vendedores ambulantes por comunidades, con su dirección y teléfono de contacto. 
Hizo especial énfasis en tres líderes distribuidos en la zona Centro, entre ellos, Jose Yate.

O2(#42+!".#"*#/2(#)30-*2(#!"/#UF5?.#*)(#+"0),"*!2+)*#:-(-42+#(1#'=6-*2#^";.#!)*!"#"(42+92#0)*4"*-!2#/2#-*_)+,20-A*#71"#*"0"(-4=;2,)(&#D*#')0)#
desilusionadas, decidimos buscar al señor Yate, en la Carrera 7ma con calle 21, con la sorpresa que las personas parecían negarlo, o decían que 
no lo conocían. Extraño pues se trataba de un líder. En su búsqueda, hablamos con José Santos, vendedor ambulante con quiosco asignado 
por la alcaldía quien nos señaló a la esposa de Yate.

Hablamos con ella y nos recomendó ir otro día pues su esposo estaba muy ocupado. De vuelta, decidimos pasar un rato con Jose Santos. 

Comenzó a contarnos su historia, y tuvimos la fortuna que presenciamos el momento que la persona encargada del IPES fue a hacerle 
seguimiento, y haciéndole preguntas, nos anotó su correo electrónico. Más adelante llegó el distribuidor de Coca-Cola, con quien conversamos 
y José le compró unas cuantas gaseosas.

José vive con su esposa e hijos, y normalmente trabaja en construcción, pero se hace cargo del puesto pues su mamá se encuentra enferma. 
Este hecho le ha generado ciertas complicaciones con los administradores de los quioscos, quienes argumentan que debe estar a cargo la 
persona a quien se le asignó.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES



Interior del puesto de trabajo de José

José Santos, es muy alegre y son constantes sus muestras cómicas en su conversación, pues establece relaciones muy rápido y está muy 
abierto tanto a dialogar como escuchar. Por el momento no se encuentra muy involucrado con las actividades de su líder, Jose Yate, en primera 
medida por el poco tiempo que lleva laborando en este sitio, y tambinén porque no ha encontrado necesidades directas o problemas que vea 
71"#*"0"(-4"*#()/10-A*#"302<#"#-*,"!-242&

Dos días después, en búsqueda de Jose Yate, encontramos que se hallaba esperando nuestra visita pues su esposa lo había informado. Le 
contamos cómo teníamos su contacto y su respuesta fue: "Ahh! claro! el payaso! ese tipo lo conocen como El Payaso, porque ese era su 
trabajo antes, ahora vende libros".

Comenzó a relatarnos su actividad como promotor de su sector de vendedores ambulantes, mezclando un poco con lecturas que había hecho, 
!"#0-"+42# _)+,2#("#,)(4+A#,)+2/-(42.# >2;/2*!)#!"# XB2# 4-"++2#'+),"4-!2X# !"/# ;-"*#8#!"/#,2/.# 3*2/,"*4"# ("#,)(4+A#;2(42*4"#24"*4)#2# /)#71"#
necesitáramos.

En su discurso se resalta la necesidad que tiene de ser reconocido tanto en su comunidad, como con las entidades superiores con quien 
establece contacto. Convencido de su capacidad de liderazgo y comunicación de ideas, Yate basa su discurso en problemas del día a día, lo cual 
"(#,18#:2/-)()#')+71"#"*01"*4+2#!-301/42!"(.#!"(!"#/2#+29<.#8#*)#(A/)#"(4).#(-*)#/2(#"*4-"*!"#8#'1"!"#'"*(2+#"*#()/10-)*"(#71"#-*:)/10+2*#4)!)#
el proceso emocional que conlleva para el vendedor.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Daniela Fernández

Estudiante de Equística en la Universidad del Rosario

Fiel a Chavita, vendedora cercana a su Universidad
Lo es porque es consciente del arriendo que debe pagar
@)*)0"#(1#:-!2#'"+()*2/.#(1#>-(4)+-2#,Q!-02.#/)#012/#42,;-Q*#-*N18"#
en su decisión de comprarle solo a ella.

Lo que más le compra es cigarrillos y Chocorramo.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Natalia Rendón

Estudiante de Relaciones internacionales en la Universidad del Rosario

Fiel a Teresita, vendedora cercana a su Universidad
Lo es porque la considera una amiga, conversan y se cuentan sus 
cosas.
@)*)0"#(1#>-(4)+-2#'"+()*2/.#/2#(-4120-A*#!"#(1(#>-E)(#8#"(4)#-*N18"#
porque conoce con exactitud las obligaciones de la vendedora.

Lo que más le compra es Detodito.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Manuel Rubio

Estudiante de Jurisprudencia en la Universidad del Rosario

Fiel a Rosa, vendedora cercana a su Universidad
Lo es por la experiencia de compra que le brinda, es muy amable y 
por eso le ha tomado aprecio.
No conoce muchos rasgos de su vida personal, pero tiene una 
relación emocional con ella.

Lo que más le compra es chicles y galletas.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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David Ramírez

Estudiante de Comunicación social en la Universidad de La 
Sabana

Fiel a Alfonso, vendedor cercano a su Universidad
Lo es porque sabe que el vendedor ha hecho cursos técnicos 
y quiere estudiar, por lo tanto considera que su compra le 
ayuda al vendedor para conseguir este objetivo.
Generalmente intenta hablar con el y conocer su vida, para 
distraerlo.

Lo que más le compra es chicles, chocolatinas, cigarrillos.

Diseño Popular - VENTAS INFORMALES
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Luego de realizar trabajo de campo cercano tanto con vendedores como compradores, 
encontramos que uno de los aspectos más difíciles de concretar, son las motivaciones que 
consiguen que el vendedor se pare todos los días en el mismo sitio, y no decida involucrarse en 
otro tipo de negocio.

Durante todo el proceso de trabajo con ellos, es muy importante tener en cuenta que las 
motivaciones están directamente ligadas a la estabilidad emocional de las personas, pues en la 
,"!-!2# 71"# 4-"*"*# /)6+)(.# (1;"# (1# 214)"(4-,2# 8# ')+# /)# 42*4)# '1"!"*# ("+# ,=(# "30-"*4"(# 8#
productivos.

En este punto, surge un reto y es cómo encontrar, de todo los datos recopilados, aquellos 
aspectos que se puedan convertir en motivaciones y que sean los activos por lo cuales se 
interesen en vincularse en una organización destinada a focalizar su ahorro e inversión.

CONCLUSIONES
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Y el término ahorro, constante y altamente relevante en este estudio, luego de ser estudiado desde 
su componente humano y desde la sensibilidad de la situación directamente, se puede considerar 
como una opción altamente viable para ellos, que si se dirige de una manera clara y concreta, 
'1"!"*# "*0)*4+2+# 6+2*!"(# ;"*"30-)(# 8# '1"!"*# 0)*(-!"+2+/)# 1*2# _)+,2# !"# :-!2&# F1"(# 0),)#"/#
mismo término lo indica, se trata de un proceso, tanto físico (guardar el dinero) pero es también un 
proceso mental en el que las metas u objetivos de cada uno, son proyectos alcanzables, y es muy 
importante guardar con paciencia y esperar, es decir, enseñarles a perseverar, por lo tanto, que 
'1"!2*#+"6-(4+2+#(1#21,"*4)#0)*(42*4","*4".#'1"(#!"#"(42#_)+,2.#*)#'"+!"+=*#/2#0)*32*<2#*-#/2#
ilusión.

Así mismo, se hace urgente el trabajo cercano mano a mano con los vendedores ambulantes, y 
esto incluye saber √Ωcomunicarles ideas, lo que más adelante abre paso a la generación de 
:9*01/)(#!"#0)*32*<2#71"#("#0)*(-61"*#(-#8#()/)#(-#("#02,;-2*#/)(#'2+2!-6,2(#!"#(-4120-A*&

Esta es una oportunidad perfecta para aprovechar los recursos inactivos de los pobres y aumentar 
su poder adquisitivo de manera paulatina, que en un futuro no muy lejano, se pueda traducir en el 
,"E)+2,-"*4)#!"#(1#02/-!2!#!"#:-!2.#0)*#'+)8"04)(#+"2/,"*4"#(-6*-3024-:)(&
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