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El comercio en via publica
y la informalidad

EI comercio en via publica se ins-
cribe tedrica y empiricamente en la
discusion sobre la economia informal.
Esta ha sido ampliamente discutida y
analizada desde diferentes perspecti-
vas, pero las mas predominantes se han
enfocado a su definicion y medicion
desde una perspectiva cuantitativa'.
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Esta tendencia se justifica por los de-
bates en torno a la definicion del con-
cepto, por la heterogeneidad de las
actividades que la conforman, y las di-
ficultades que existen para medirlas.
La dimension del sector informal
mexicano comprendia en 2003 un to-
tal de || millones de personas —27%
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El nmero de actores involucrados en el comercio en via publica de la Ciudad
de México, teje formas particulares de redes sociales entre comerciantes formales e
informales, autoridades y organizaciones. En el desarrollo cotidiano del comercio
informal, como una estrategia de supervivencia o como una forma de emprendi-
miento y autoempleo, hombres y mujeres establecen redes sociales fundamentales
para ingresar y permanecer. Los vinculos fuertes (la pareja, la familia, los amigos) en
primer lugar, y los vinculos débiles, en segundo (con el lider y otros comerciantes en
via publica) son los mas importantes.

de la Poblacién Ocupada total- de los
cuales 7.1 millones eran hombresy 3.7
millones eran mujeresz.

Para ese mismo ano, la Encuesta
Nacional de Empleo del INEGI, 20033
reporté en el Ultimo trimestre un to-
tal de 1,836,903 vendedores ambulan-
tes, (51.8% hombres y 48.2%, mujeres).
En el Distrito Federal existian 199,328

2Villarreal Gonda, “Problemética de la po-
breza moderada y la informalidad ocupacional
en México: retos para las politicas publicas”,
Ponencia presentada en el Seminario El reto de
la informalidad y la pobreza moderada, 4 y 5 de
octubre, México, D.F, FLACSO y Escuela Ibero-
americana de Politicas Publicas, 2004.

3 Instituto Nacional de Estadistica, Geografia
e Informatica, Encuesta Nacional de Empleo, 2003,
Aguascalientes, México, 2004.
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vendedores ambulantes (10.8% del total nacional) de ellos
54.9% eran hombres y 45.1% mujeres.

En el esfuerzo por conocer el nimero de personas
que se dedican al comercio en via pulblica, han sido escasos
los estudios cualitativos que den cuenta de la experiencia
subjetiva e intersubjetiva de los comerciantes en via publi-
ca, sus relaciones con las autoridades y las formas de ac-
cion colectiva que desarrollan. Si bien, es importante
conocer en términos cuantitativos cual es la magnitud exacta
del fenébmeno, también es importante analizar y discutir la
realidad mas subjetiva de quienes se dedican a esta activi-
dad. Es necesario conocer sus dinamicas y pautas de accién
para elaborar opciones de politica publica y para poder
elevar sus condiciones de vida y dotarlos de un estatuto de
legalidad.

La mayoria de los estudios sobre la informalidad en
México, y particularmente sobre el comercio en via publi-
ca; reconocen que la actividad se caracteriza por un alto
contenido politico. Entre las relaciones politicas podemos
mencionar las implicaciones sobre la distribucion y uso del
espacio publico; las relaciones entre los actores involucra-
dos: los comerciantes informales y sus familias, los lideres
de las organizaciones de comercio en via publica, las auto-
ridades locales —los funcionarios de las delegaciones politi-
cas, los responsables del Programa de reordenamiento del
Comercio enVia Publica del Distrito Federal- los partidos
politicos, los comerciantes establecidos o “formales”, los
proveedores de mercancias, los clientes e incluso los habi-
tantes de las zonas aledanas a las concentraciones o tianguis.

Ahora bien, la realidad muestra que el comercio en via
publica es una fuente de subsistencia para muchas perso-
nas en México, que también refleja una compleja red de
relaciones entre autoridades y lideres de comerciantes en
via publica, y acciones ilegales que no han podido solucio-
nar las diversas politicas gubernamentales, principalmente
por la presencia de altos niveles de corrupcién entre fun-
cionarios publicos, empresarios establecidos y las redes de
lideres y gestores. No tomar en cuenta a estos actores y
sus inter-relaciones, vuelve muy dificil la compresion de por
qué este es un tema tan importante para la politica publica
en México, y por qué es tan dificil generar alternativas ante
su constante crecimiento. Pero mas alla de la importancia
critica de las relaciones politico-clientelares, también es
necesario analizar las redes y las percepciones de las per-
sonas que dia a dia desarrollan el comercio en via publica.

Los diversos estudios sobre el temay las diversas fuen-
tes estadisticas; muestran que el comercio en via publica
puede analizarse desde dos perspectivas. Por una parte,
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como la canalizacion de un derecho constitucionalmente
reconocido: el derecho al trabajo. El trabajo en via publica,
frente a las recurrentes crisis econémicas desde finales de
la década de los anos setenta, ha generado numerosas fuen-
tes de empleo contribuyendo a absorber una parte de la
oferta de mano de obra en nuestro pal's4.

Una segunda perspectiva rechaza al comercio en via
publica como una estrategia de supervivencia frente a la
pobreza; y ubica a esta actividad como una actitud de em-
prendimiento o empresarialidad individual, es decir, la posi-
bilidad de convertirse en dueno de un negocio propio, tener
mayor autonomia y control del tiempo y ser el propio jefe.
En un estudio con base en los datos de las Encuestas Na-
cionales de Empleo Urbano y las Encuestas sobre Micro-
negocios en México se explica que la decision para ingresar
al sector informal es una decision voluntaria. Esta decision
tiene entre sus motivaciones principales a: un mayor grado
de independencia, y a la busqueda de mayores ingresos que
no obtienen en los empleos formales®.

Para los diferentes grupos de personas que conviven
en el comercio en via publica las redes sociales aparecen
como una constante fundamental para el ingreso y la per-
manencia en esta actividad, sin ellas (sin la construccién
individual de vinculos inter-personales) el acceso a la activi-
dad es muy dificil®.

Aunque existe una regulacién para la Ciudad de Méxi-
co desde 1998 —el Programa de Reordenamiento del Co-
mercio en Via Publica— el comercio informal no ha dejado
de crecer. Los objetivos del Programa buscan registrar a
los comerciantes, lo que obliga a estos a pagar cuotas por
el uso del espacio en donde desarrollan su actividad, tam-
bién contempla gasto publico destinado a la construccion
de corredores y plazas comerciales, y el pago de renta y
servicios como agua Yy luz. Todas estas regulaciones tienen
el objetivo de formalizar en algunos elementos al comercio
en via publica.

* Pradilla Cobos, Emilio, “El comercio en via publica de la Ciudad de
México” en Territorios en crisis. México 1970-1992, México, Grupo Edito-
rial Edn, Programa Editorial Red Nacional de Investigacion Urbana, Uni-
versidad Autonoma Metropolitana-Xochimilco, 1993, pp. 173-218.

5 Maloney, William F, Informality in Latin America, World Bank. Ponen-
cia presentada en el Seminario El reto de la informalidad y la pobreza mo-
derada, 4 y 5 de octubre, México, D.F, FLACSO y Escuela Iberoamericana
de Politicas Publicas, 2004, p. 4.

© Temkin, Benjamin y Gisela Zaremberg, Explorando el mercado infor-
mal: ;qué hay entre la eleccion voluntaria y la determinacion social? (Version
preliminar), Ponencia presentada en el Seminario El reto de la informali-
dady la pobreza moderada,4 y 5 de octubre, México, D.F, FLACSO y Escue-
la Iberoamericana de Politicas Publicas, 2004, pp. 3-4.



No obstante, el problema real de esta actividad supera
a esas regulaciones locales; el comercio en via publica exis-
te porque es una importante fuente de empleo e ingresos
econdémicos. De igual manera, esta actividad implica la cons-
truccién de alianzas entre organizaciones de comerciantes
informales y las autoridades locales, en donde los socios,
obtienen beneficios mutuos: la posibilidad de lograr y man-
tener un puesto Y el dinero a través de la corrupcion.

Las redes sociales egocéntricas en la
comprension del comercio en via publica

Dado el complejo entramado de actores, resulta evidente
que un andlisis desde el enfoque de redes sociales, contri-
buye a la comprension del comercio en via publica, porque
la literatura sobre el tema se ha enfocado al estudio del
contenido cuantitativo y politico de este fenémeno. Es ne-
cesario considerar y explorar alin mas el enfoque de redes
sociales, principalmente, desde una perspectiva sociologica
mas individual y de corte cualitativo o en el lenguaje del
andlisis de redes sociales, desde las redes egocéntricas7 (los
vinculos que construye cada actor). La idea central es ana-
lizar las redes que se construyen desde los y las comer-
ciantes en via publica.

Una red social establece un espacio en donde se desa-
rrollan relaciones entre personas o actores, ya sean pocos
o muchos y con distintas clases de relaciones. La importan-
cia que reviste la construccion de redes sociales en los
individuos, se da en términos de inversion para lograr obje-
tivos que sin redes, no se lograrian o serian mas complejos.
En estos términos, los individuos invierten y se involucran
en interacciones y en redes con el objetivo de producir
beneficios, a través de un agregado de recursos que involu-
cran acciones instrumentales y expresivass, que involucran
normas de confianza y cooperacion, la sociabilidad, la apro-
bacion, el status y el poderg.

Los recursos de las acciones instrumentales, son aque-
llos que la persona busca obtener porque no posee o los

7 Hanneman, Robert A., Introduccion a los métodos del andlisis de redes
sociales, Departamento de Sociologia de la Universidad de California
Riverside. Traduccion por Maria Angela Petrizzo y revisado por José Luis
Molina, con permiso del autor a partir de la version electrénica disponi-
ble en <http://wizard.ucr.edu/~rhannema/networks/text/textindex.html>,
octubre de 2000.

8 Lin, Nan, “Building a network theory of social capital” en Lin, Nan,
Karen Cook y Ronald Burt, (eds.), Social capital. Theory and research, Nue-
va York, Aldine de Gruyter, 2004, p. 6.

9 Granovetter, Mark, “Economic action and social structure: the
problem of embeddedness” en American Journal of Sociology, vol. 91, nim.
3, noviembre, 1985.

tiene de manera limitada, principalmente, los recursos eco-
noémicos, sociales (como la reputacion) y politicos (mayor
poder o status en un colectivo). Mientras que las acciones
expresivas mantienen recursos que la persona o el actor
ya posee y busca conservar, como por ejemplo la salud
mental, la salud fisica, la satisfaccion de vida'®.

Ahora bien, no todos los individuos tienen el mismo
capital social para acceder y usar los recursos. Son los fac-
tores de la estructura social y la posicion especifica de cada
individuo lo que determina el capital social. Una estructura
puede ser caracterizada por diversas variaciones, econo-
micas, tecnoldgicas y la participacion en las arenas social,
cultural y politica. En esa estructura, los individuos se des-
criben ocupando diferentes posiciones.

En el contexto del comercio en via publica, los comer-
ciantes informales establecen un espacio de relaciones para
ingresar a la actividad y lograr un espacio para poder ven-
der sus mercancias y obtener recursos. Este espacio se
caracteriza por una doble tension, muchas veces conflicti-
va, que se manifiesta como “un espacio organizacional, nor-
mativo y politico que asume la forma de redes de
dependencia corporativa y clientelar y/o de promocion y
solidaridad''”

Partiendo de las diferencias que las personas presen-
tan a partir del lugar que ocupan en la estructura social,
también se define la forma de las redes. Las redes abiertas
o con menor densidad, estarian mas enfocadas a permitir
el acceso a recursos que no se tienen, o ampliar las opor-
tunidades para obtener recursos de acciones instrumentales.
Por su parte la fuerza de los vinculos en las redes a partir
dela densidad'2,intensidad,intimidad,y/o reciprocidad; pue-
den permitir la movilizacion de recursos o intereses com-
partidos.

Tomando en cuenta las barreras que existen para el
ingreso al comercio en via publica (principalmente por el
uso del espacio publico) el establecimiento de redes socia-
les con los lideres de las organizaciones de comerciantes, y
a través de ellos, con las autoridades, se vuelve fundamen-
tal. Los lideres y las autoridades posen los recursos nece-
sarios en términos de contactos, con las autoridades o el
control de espacios publicos; imprescindibles para acceder
a la actividad. El conocimiento y las alianzas con las autori-

% Lin, Op. cit, p. 21.

" Temking y Zaremberg, Op. cit, p. 3.

12“Una densificacion de los vinculos sociales en la red, [...] generan
relaciones de compromiso que facilitan la cooperacion y la ayuda mu-
tua.” Coleman, James. “Social capital in the creation of human capital” en
American Journal of Sociology, vol. 94, 1988, p. 107.
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dades o con algun partido politico, la informacion sobre los
proveedores, entre otros; constituyen recursos fundamen-
tales para los hombres y las mujeres que buscan ingresar al
comercio.

Desde la perspectiva individual de las y los actores, en
la densidad o la fuerza de los vinculos, las redes mas débiles
abren la oportunidad para poder obtener informacion so-
bre el procedimiento de cémo ingresar al comercio en via
publica y obtener un puesto'3. Una vez dentro de la activi-
dad, las redes sociales densas o fuertes se vuelven mas im-
portantes para mantenerse en la actividad; a través de las
relaciones de amistad, las redes sociales de apoyo dentro y
fuera de la actividad y la cohesién del grupo. El objetivo de
estas redes mas densas, es basicamente la defensa por el
espacio publico en donde se ejerce la actividad, y que se
convierte en un interés comun del grupo, concentrado en
una misma ubicacion geografica.

Aliaga Linares analiza la importancia que tienen los es-
trechos vinculos familiares en el comercio en via publica:
“En la percepcion de los comerciantes y de los sectores
populares en general observamos un retraimiento a la fa-
milia como base emocional de la seguridad para realizar
acciones de mayor envergadura y como puerto de arribo
ante cualquier eventualidad'*”

Junto con la importancia de los vinculos familiares, se
encuentra el dirigente o lider de la organizacion de comer-
ciantes. El lider es el segundo tipo de vinculo mas impor-
tante en el comercio en via publica, como el actor que
realiza la intermediacién (brokerage) entre los comercian-
tes informales y las autoridades'*. El lider permite que la
informacién que circula no sea redundante, tal como suce-
deria en el caso de las redes mas densas, fuertes o cerca-
nas. De lo anterior, se desprende que en el comercio en via
publica se integran dos tipos de mecanismos para estable-
cer vinculos sociales: la intermediacién y las redes sociales
densas que promueven la cooperacion y la confianza.

' Granovetter argumenta la importancia de los vinculos débiles afir-
mando que: “Cuanto menos contactos indirectos tenga alguien, mas en-
cerrado estara en cuanto al conocimiento del mundo mas alla de su
propio circulo de amigos; asi, los vinculos débiles con puente (y los con-
secuentes contactos indirectos) son importantes de ambas maneras.[...]
aquellos con quienes estamos débilmente vinculados son mas propen-
sos a moverse en circulos distintos al propio y, por tanto tendran acceso
a una informacion diferente a la que nosotros recibimos.”

14 Aliaga Linares, Lissette, “El capital activo de los comerciantes am-
bulantes: un andlisis cualitativo de sus redes sociales” Espana, Revista
Hispana para el andlisis de redes sociales, vol. 2, nim. 3, 2002, p. I5.

'3 Burt, Ronald S.“Structural holes versus network closure as social
capital” en Lin, Nan, Karen Cook y Ronald Burt, Op. cit,, 2001, pp. 31-56.
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A continuacién se analizan las redes sociales que po-
seen, construyen y mantienen las y los comerciantes en via
publica de la Ciudad de México.

Las redes sociales desde la perspectiva
de los comerciantes en via publica de
la Ciudad de México

A partir del anilisis de las experiencias de los y las comer-
ciantes entrevistados'®, se puede pensar en el ingreso y la
permanencia como un proceso en el que se poseen, cons-
truyen y mantienen redes sociales para colocar un puesto
y luego conservarlo. Dentro de este proceso, y desde la
perspectiva individual, es posible vislumbrar tres tipos de
actores principales con los que se establecen los vinculos:
la familia, el lider de la organizacion y los compaieros de
trabajo.

Para el ingreso, se vuelve de vital importancia tener
contactos —directos o indirectos como familiares, amigos,
vecinos, conocidos— que proporcionen informacién y ex-
periencias para obtener un puesto: sobre cémo se hace para
entrar al comercio en via publica.

Una vez que los actores se establecen como comer-
ciantes en via publica, la permanencia se caracteriza por
cumplir con las reglas establecidas por el lider, sean estas
tomadas de manera unilateral o a través de procesos de
participacién colectiva, como las asambleas.

En este proceso, se identifican tres tipos de actores: los
familiares, la red social en la que se ubica el mayor grado de
confianza para buscar ayuda en la administracion y aten-
cion del puesto; y red de apoyo fundamental para las muje-
res que las ayuda en las tareas del hogar y el cuidado de los
hijos.

Después de que los familiares han trasmitido la infor-
macion y la experiencia, el siguiente contacto clave para
mantenerse como comerciante es el lider de la organizacion.
El lider distribuye el espacio y establece las reglas del juego. El
tercer tipo de actor lo comprenden los compaiieros, —las y
los otros comerciantes ubicados en el mismo espacio— con
quienes se establecen relaciones de amistad y solidaridad
para el desempeno de las actividades cotidianas.

1 Se realizaron 14 entrevistas en profundidad a comerciantes en via
publica duefios de puestos: 9 mujeres y 5 hombres. En el Metro Copilco,
(Delegacion Coyoacan) la calle Rodolfo Usigli en la colonia Escuadréon
201 (Delegacion Iztapalapa) y en la calle Moneda, en el Centro Histérico
(Delegacion Cuauhtémoc).



Las redes sociales para el ingreso
al comercio en via publica

Las y los entrevistados deciden ser comerciantes en via
publica porque poseen mas informacién y experiencia so-
bre esta actividad, que sobre otros trabajos u ocupaciones.
Para la mayoria de los entrevistados, lo que facilita el in-
greso es la posesion de contactos familiares (las madres
principalmente), a través del conocimiento previo de la acti-
vidad y de la continuidad de una actividad iniciada por ellas.
Con las madres se ha comerciado desde la infancia, se ha
trabajado con ellas y se ha compartido el puesto.También
con ellas se ha desarrollado el gusto y las ganas por dedicar-
se a la actividad.

Los hermanos, también transmiten informacion y expe-
riencia, funcionando como puente de comunicacion. Son
los hermanos, quienes invitan a ubicarse al mismo lugar en
donde ellos trabajan como comerciantes en via publica,
compartiendo incluso, el puesto que ellos poseen.Son ellos
ademas, un puente entre los entrevistados y el lider de la
organizacion. Para algunas de las mujeres entrevistadas,
destaca la red que se establece con la pareja o conyuge,
como apoyo para instalar el puesto.

Dentro de los objetivos que tienen las redes sociales
en el ingreso existen diferencias entre hombres y mujeres.
Para ellos, el objetivo central de las redes sociales es mejo-
rar su situacion econémica; ya sea por una situacion previa
de desempleo, recursos econémicos insuficientes o un tra-
bajo precario. Mientras que para las mujeres, si bien persis-
te como razon principal, mejorar la situacion economica; el
ingreso al comercio informal les genera expectativas como
lograr un puesto fijo o mejorar el espacio y la posibilidad
de ser duenas de su propio negocio.

Los recursos mas importantes que se intercambian en
el proceso de ingreso son: la informacion, la experiencia y el
espacio. Este Ultimo ya sea a través de la herencia familiar, y
por tanto con la continuacién de una actividad realizada por
los padres; o via contacto con el lider.

De lo anterior, es posible afirmar que la caracteristica
principal para el ingreso al comercio en via publica estd deter-
minada por lazos fuertes, en este caso lazos familiares —la
madre y el padre, los hermanos y el cényuge, principalmen-
te—,y por los amigos. La fuerza de estos vinculos, esta deter-
minada por el tiempo, la intensidad emocional, la intimidad
dada por la confianza mutua y los servicios reciprocos.
Desde la intimidad como confianza, parece mas natural que
entre familiares estén dispuestos a ayudarse, principalmen-
te a encontrar trabajo.

Si bien no se puede generalizar para todo el comercio
en via publica, estos lazos fuertes se aplican a todos los
entrevistados, pero siempre bajo la consideracion de que
en el ingreso, los lazos familiares como facilitadores del in-
greso, en la ubicacion actual, ya eran poseidos por las y los
entrevistados.

Las redes sociales en la permanencia
en el comercio en via publica

El proceso de permanencia comienza en el momento que
los comerciantes informales logran un puesto. Esto implica
que el lider otorga el permiso y de esta forma, designa un
espacio especifico para que la persona pueda vender sus
productos. También implica que el comerciante ya conoce
las reglas de operacion. Las redes sociales en la permanen-
cia se establecen para cumplir dos objetivos basicos: man-
tener el puesto en la ubicacion actual y administrarlo.

Para mantener el puesto los entrevistados relatan la
necesidad de cumplir con las reglas de la organizacion, es
decir, con el pago de cuotas a la delegacion por el uso del
espacio publico y cuotas extraordinarias para la organiza-
cion, asistir a juntas,asambleas y mitines en apoyo de candi-
datos politicos o para demandar asuntos relacionados con
la actividad ante las autoridades delegacionales; realizar la
limpieza del lugar, el mantenimiento del orden y el respeto
a los companieros, clientes y vecinos.

Una de las diferencias mas importantes respecto al in-
greso es la presencia de redes sociales de apoyo construi-
das por las mujeres comerciantes en via publica, para la
realizacién de las tareas del hogar y el cuidado de los hijos.
Estas redes son basicamente familiares en las que el actor
predominante es la pareja. El es la persona que mas colabo-
ra en las tareas del hogar, principalmente para las labores
de limpieza. El segundo actor en importancia, como red de
apoyo para las mujeres, son las hijas o las nueras de algunas
de las entrevistadas y las madres para el cuidado de los
hijos y la administracion del puesto.

En relaciéon con los recursos, para las mujeres lo que
se intercambian en las redes familiares, especificamente con
la pareja, son apoyos para el cuidado de los hijos, |a realiza-
cion de las tareas del hogar y para la atencion y adminis-
tracion del puesto. En las redes no familiares, los apoyos
que ellas reciben se destinan también a la atencion y admi-
nistracion del puesto pero de manera esporadica, ya que
generalmente se recurre a redes familiares por la confianza.

Asimismo, se intercambia apoyo emocional como des-
ahogo y distraccién con las companeras, aunque estas rela-
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ciones no se extienden mas alla de la jornada de trabajo.Son
contados los casos de las mujeres que sefialan una conviven-
cia fuera de la jornada cotidiana de trabajo, por ejemplo, con
la asistencia a desayunos, comidas o para tomar un café.

En los hombres las redes familiares también colaboran en
la atencién y administracion del puesto, y en la transmision de
informacién y conocimiento sobre la actividad, pero a diferen-
cia de las mujeres, algunos de los hombres entrevistados ex-
presan que sus redes familiares brindan apoyo emocional.

Una segunda red social muy particular es la que se
establece con el lider de la organizacion, ya sea como una
figura ausente, pero que mantiene la cohesién del grupo, a
través del cumplimiento de las reglas, como son los casos
de Metro Copilco y Centro Histérico o como un actor
que establece relaciones mas cercanas con los comercian-
tes y que de esta forma mantiene la cohesién y solidaridad
del grupo como sucede en la Colonia Escuadrén 201.

La forma en que operan los grupos y se administra la
concentracion de comerciantes en via publica, generalmente
funciona a través de las reglas establecidas por el lider de la
organizacioén. Ellos son las personas encargadas de recolec-
tar las cuotas para la delegacion y negociar los posibles
conflictos con las autoridades.

Los recursos que se intercambian con los lideres de
las organizaciones son muy variados, se extienden mas alla
de las redes egocéntricas de los entrevistados y tienen dos
funciones basicas: otorgar beneficios para todos los comer-
ciantes en via publica y ser mecanismos de poder y lealtad.

El tercer tipo de red social es con los companeros de tra-
bajo, con quienes se convive la mayor parte del dia. En las ubica-
ciones estudiadas hay diferencias: en el Metro Copilco, las
relaciones con los compafieros de trabajo son mas distantes;
con ellos se establecen relaciones cordiales que no van mas
alla de la actividad. En el Centro Historico existe una relacion
cordial con todos sus companeros y en algunos casos,amistad
con las compafieras mas cercanas a su puesto. Mientras que
en la colonia Escuadrén 201, la mayoria de las referencias, ubi-
can a los compafieros de trabajo como amigos e incluso como
familiares, lo que los convierte en vinculos fuertes.

Las diferencias que se presentan entre hombres y muje-
res se refieren al contenido de la relacién entre los compane-
ros.Si bien tanto hombres como mujeres establecen relaciones
de amistad, los grados de confianza varian. La mayoria de los
hombres establecen relaciones de cuatismo, es decir,“la forma
mexicana de amistad masculina. [...] son amigos que pasan el
tiempo juntos, conversan, beben, juegan naipes o futbol, mi-
ran television juntos, se invitan mutuamente a restaurantes y
se entretienen juntos: ante todo son companeros de pa-
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rranda”'” En cambio, algunas mujeres establecen relaciones
de amistad en diferentes niveles: para no tener problemas
con los demas companeros o para contarse sus problemas
personales como una forma de desahogo y distraccion.

Uno de los aspectos que resalta de los relatos de los
entrevistados, es que para atender o administrar el puesto,
se recurre mas a las redes familiares y no tanto a los com-
pafneros. Los compaferos de trabajo funcionan como un
mecanismo de cohesion social cuando se presentan con-
flictos colectivos, como por ejemplo, problemas con la de-
legacion, asaltos o cuando se discuten problemas especificos
de alguno de los comerciantes. Los compaieros funcionan
como proteccién y como un mecanismo que brinda seguri-
dad y estabilidad en la actividad.

También, en contraste con las mujeres, los hombres
entrevistados no refieren ayuda de sus companeros para el
cuidado y atencion del puesto; los companeros de trabajo
funcionan mas como amigos, a través del apoyo emocional,
la convivencia y la distraccion, que se expresa con juegos
de futbol, beber cerveza o reunirse para platicar al final de
su jornada de trabajo.

En sintesis, en las redes sociales que caracterizan a la
permanencia, hay una combinacion entre vinculos fuertes-
vinculos débiles y vinculos verticales-horizontales, que puede
visualizarse de la siguiente manera:
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Fuente: Elaboracion propia con base en las entrevistas realizadas a co-
merciantes en via publica.

"7 Lomnitz, Larissa, Redes sociales, cultura y poder. Ensayos de antropologia
latinoamericana, México, FLACSO, Miguel Angel Porrua Editores, 2001, p. 81.



Las redes familiares siguen siendo los vinculos mas im-
portantes en el comercio en via publica, sin embargo las
relaciones de parentesco son diferentes para hombres y
mujeres, cambian en importancia y en el papel que desem-
penan dentro de la dinamica del comercio en via publica.
Para las mujeres los actores mas importantes son la pareja,
los hijos y otros familiares como las madres, las nueras,
cunadas y hermanas.

Los conflictos en las redes sociales
del comercio en via publica

Si bien las condiciones actuales del comercio en via publica
de la Ciudad de México, son mas estables que en décadas
anteriores y los problemas con las autoridades se negocian
a través de los lideres; esto no significa que la actividad esté
exenta de conflictos. Desde la perspectiva de los propios
actores, dos tipos de conflictos: los relacionados con la pro-
pia dinamica de la actividad, es decir, en relacion con los
liderazgos, el tipo de organizacion de cada una de las ubica-
ciones geogrificas y entre los propios comparieros. La ma-
yoria de los conflictos se dan al interior de la organizacion,
porque algunos comerciantes no respetan los espacios asig-
nados, comienzan a vender productos similares o no cum-
plen con algunas de las reglas establecidas, como la limpieza
y el mantenimiento del orden.

El segundo, se refiere a los problemas que la mayoria
de las mujeres entrevistadas tuvieron en sus hogares, fren-
te a las opiniones de sus parejas y sus familias para salir del
hogar y convertirse en comerciantes en via publica. Las
mujeres se enfrentaron al desacuerdo, y en algunos casos a
la negativa de sus parejas, para realizar esta actividad. El
desacuerdo, no se refiere al hecho de desempenar el co-
mercio en via publica en particular, sino a la salida del hogar
y lo que implica para las parejas masculinas: descuidar las
responsabilidades del hogar y desatender a los hijos.

No obstante, la resolucion de los conflictos se ha
dado a través de los lideres, cuando se trata de proble-
mas relacionados con el desempeno cotidiano de la ac-
tividad; o con lo que las comerciantes han senalado como
costumbre, sus parejas se acostumbran a que las muje-
res salgan todos los dias a vender en la via publica, ya
que finalmente esto reporta mayores ingresos para el
hogar. Pero lo mas interesante es que en la mayoria de

los casos, esta costumbre se transforma en una red de
apoyo en el hogar.

A manera de conclusion

En este articulo se han explorado las redes sociales que
hombres y mujeres construyen y mantienen para ingresar
y permanecer en una actividad caracterizada por un alto
nivel de complejidad. Para el ingreso, tanto hombres como
mujeres han tenido conocimientos y experiencias anterio-
res en la actividad que les facilitan la entrada. Pero resalta el
hecho de que la barrera de entrada para las mujeres, se
generan en el ndcleo familiar.

No obstante, en la permanencia, son las mujeres quie-
nes construyen y utilizan redes sociales de apoyo para
combinar el hogar y el trabajo. Las redes sociales de apo-
yo estan fundamentadas en lazos fuertes a partir de sus
parejas, quienes en el proceso de ingreso, manifiestan des-
acuerdo a que sus parejas sean comerciantes en via publi-
ca, pero en la permanencia contribuyen a algunas de las
tareas del hogar. Mientras que, los hombres comerciantes
en via publica mantienen redes que les permiten conser-
var su fuente de ingresos y mantener sus relaciones de
amistad o cuatismo.

Lo importante de estas redes sociales de apoyo, es
que las mujeres reflejan el desarrollo de habilidades como
el emprendimiento, que implica, en la mayoria de los ca-
sos, poner en practica la experiencia y conocimientos ad-
quiridos desde la infancia. Estos conocimientos permiten
buscar y contactar a las personas adecuadas para conse-
guir un puesto, obtener los productos para vender, con-
seguirlos a mejor precio,administrar recursos econémicos,
etcétera.

Desde lo anterior, se hace necesario profundizar, des-
de una perspectiva cualitativa, en las condiciones de traba-
jo de los comerciantes en via publica, ya que cada dia mas
personas se integran a esta actividad, no sélo aquellos que
son duefos de un puesto, sino de quienes trabajan como
asalariados en la actividad, a pesar de los esfuerzos reitera-
dos de las autoridades por controlar su expansion. Tam-
bién se hace necesario analizar las posibilidades, en términos
de politica publica de formalizarlos o en todo caso, mejo-
rar sus condiciones actuales de trabajo, principalmente para
las mujeres.
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