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INTRODUCCIÓN 
El comercio es una actividad que dentro del sector servicios ha tenido 

una gran participación en el desarrollo de la vida económica del país. 

Si bien es cierto que dedicarse al comercio produce beneficios económi­
cos satisfactorios también lo es el hecho de enfrentarse a diversas situaciones 
no muy favorables como lo es la excesiva tramitación, el fuerte pago de im­
puestos, la competencia desleal y otros. 

En la actualidad el comercio organizado del centro histórico del DF se 
enfrenta a un fenómeno que ha causado muchos problemas y que ha prolife­
rado en forma extraordinaria afectando a la economía del país, al mismo co­
mercio organizado, a la ecología, al gobierno y a la sociedad en general: el 
comercio ambulante. 

El interés por realizar este trabajo surgió debido a que no existen estudios 
sobre cómo afecta el comercio ambulante al comercio organiiado, por esta in­
quietud se consideró importante contar con una investigación de tipo explorato­
rio que proporcione las bases para la realización de estudios más profundos. 

El establecimiento comercial es una empresa que ofrece productos al 
consumidor, servicios al cliente y maneja recursos humanos, materiales, técni~ 
cos y financieros que deben administrarse para lograr un excelente creci­
miento y aumentar su participación en el mercado. Dentro de la práctica 
comercial se toman decisiones que abarcan el arreglo del local, la distribu­
ción del espacio, la promoción, la publicidad, financiamiento y otros. 

Ahora bien, dentro de la carrera de administración se tiene una función 
social que es la acción tendiente a permitir que la economía del país se desa­
rrolle con plena eficiencia y con el más estricto respeto por las normas econó­
micas y sociales que las leyes establecen. 

El objetivo de esta investigación es proponer opciones de solución a los 
problemas del comercio organizado del centro histórico del DF ocacionados 
por el establecimiento del comercio ambulante de la misma zona. 

Se presenta un panorama general de los antecedentes del comercio y de 
·cómo se ha desarrollado en México, se dedica un capítulo al análisis del co­
mercio organizado y de su participación en la actividad económica del país. 
Se estudia también la presencia del comercio ambulante en la ciudad de Mé­
xico, la problemática que representa y qué estrategias está aplicando el co­
mercio organizado para darle solución a este problema. 
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La competitividad es el principal problema que enfrenta México ante la 
apertura comercial, es por esto que el comercio tendrá que buscar nuevos 
mecanismos de crecimiento y desarrollo. Se aproxima una época de cambios 
y adaptaciones ante las que tendrá que buscar opciones que le permitan man­
tenerse vivo en el mercado. 
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CAPÍTULO! 
METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

l. Planeación de la investigación 
A. Tema 
B. Problema 
C. Objetivo general 
D. Objetivos particulares 
E. Hipótesis de trabajo 
F. Hipótesis alternativa 
G. Hipótesis nula 
H. Información secundaria 
J. Cronograma de actividades 
J. Alcances y limitaciones 

11.Recopilación de datos 
A. Diseño de la muestra 
B. Diseño del cuestionario 
C. Aplicación de la prueba piloto 
D. Aplicación del cuestionario 

III. Procesamiento de los datos 

IV. Análisis e interpretación 

V. Presentación de resultados 





Para el desarrollo de la presente investigación es necesario seguir un 
proceso el cual se compone de las siguientes etapas: 

1.- Planeación de la investigación 

2.- Recopilación de datos 

3.- Procesamiento de los datos 

4.- Análisis e interpretación 

5.- Presentación de los resultados 

Cada uno de estos puntos integra el contenido de este capitulo los que 
se describen a continuación: 

1.- PLANEACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

Esta primera fase del proceso de investigación comprende la elección 
del estudio del tema, la determinación y planteamiento del problema, los ob­
jetivos, planteamiento de la hipótesis que gufe la realización del trabajo as! 
como el contenido tentativo y la recopilación de la información secundaria. 

A) TEMA 

El tema central de la investigación es: El comercio organizado del cen­
tro histórico del DF ante los problemas a los que se enfrenta por el estableci­
miento del comercio ambulante en la vía pública de la misma zona. 

Área de estudio: Administración general. 

Tema genérico: Administración de la micro, pequeña, y mediana empre­
sa en México. 

Tema especffico: El comercio organizado ante los problemas a los que 
se enfrenta por el establecimiento del comercio ambulante en la vfa pública. 

Especificación del tema: El comercio organizado del centro histórico 
del DF ante los problemas a los que se enfrenta por el establecimiento delco­
mercio ambulante en la vía pública de la misma zona: opciones de solución. 

Al damos cuenta de la problemática actual del comercio organizado debi­
do a la proliferación del comercio ambulante en los últimos años, decidimos rea­
lizar esta investigación de acuerdo al siguiente planteamiento del problema. 
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B) PROBLEMA 

lQué está haciendo el comercio organizado del centro histórico del DF 
para enfrentar los problemas ocasionados por el establecimiento del comer­
cio ambulante. en la vía pública de la misma zona y qué alternativas de solu­
ción se proponen? 

El siguiente paso es fijar los objetivos tanto el general como los particu­
lares. 

C) OBJETIVO GENERAL 

Proponer opciones de solución a los problemas del comercio organiza­
do del centro histórico del DF, ocasionados por el establecimiento del co­
mercio ambulante de la misma zona. 

D) OBJETIVOS PARTICULARES 

Identificar qué tipo de productos se venden en el comercio organizado 
del centro histórico del DF. 

Señalar qué tipo de publicidad maneja el comercio organi7.ado del cen­
tro histórico del DF. 

Determinar si el comercio organizado del centro histórico del DF está 
utilizando estrategias para enfrentar al comercio ambulante en la vía pública 
de la misma zona. 

Investigar si el comercio organizado del centro histórico del DF consi­
dera que el comercio ambulante en la vía pública de la misma zona repre­
senta una competencia para ellos. 

Describir los servicios que ofrece el comercio organizado del centro his­
tórico del DF a sus clientes. 

Identificar si los productos que se venden en el comercio organizado son 
nacionales y/o extranjeros. 

Determinar el nivel de estudios que tienen las personas que se dedican 
al comercio organizado. 

Determinar si el comercio organizado del centro histórico ofrece garan­
tías en Ja venta de sus productos. 
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Investigar si el comercio organizado del centro histórico del DF ha dis­
minuido sus ventas debido al establecimiento del comercio ambulante en la 
vía pública de la misma zona. 

La defmición de los objetivos particulares sirve para orientar la investi­
gación, ya que su cumplimiento contribuye a alcanzar el objetivo general y a 
la comprobación o rechazo de la hipótesis de trabajo. 

Una vez defmido el problema y establecidos los objetivos, es necesario 
buscar una posible respuesta para dar solución al problema, por lo cual 'se 
planteó la siguiente hipótesis de trabajo. 

E) HIPÓTESIS DE TRABAJO 

El comercio organizado del centro histórico del DF está aplicando es­
trategias para dar solución a los problemas ocasionados por el establecimien­
to del comercio ambulante en la vfa pública de la misma zona. 

VARIABLE INDEPENDIENTE: Estrategias del comercio organizado 

VARIABLE DEPENDIENTE: Solución a los problemas ocasionados 
por el comercio ambulante 

UNIDADES DE OBSERVACIÓN: Comercio organizado y comercio 
ambulante 

Para dar diferentes respuestas al problema se definieron dos hipótesis 
alternativas. 

F) HIPÓTESIS ALTERNATIVA 

El comercio organizado del centro histórico del DF lleva a cabo promo­
ciones de venta y publicidad de sus productos, lo cual permite competir con 
el comercio ambulante. 

VARIABLE INDEPENDIENTE: 

VARIABLE DEPENDIENTE: 

Promociones de venta y publicidad 

Competir con el comercio ambulante 

UNIDADES DE OBSERVACIÓN: Comercio organi1.ado y comercio 
ambulante 
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El comercio organizado del centro histórico del DF ofrece productos de 
alta calidad que le permite enfrentar al comercio ambulante en la vía p6blica 
de la misma zona. 

VARIABLE INDEPENDIENTE: Ofrece productos de alta calidad 

VARIABLE DEPENDIENTE: Enfrentar al comercio ambulante 

UNIDADES DE OBSERVACIÓN: Comercio organizado y comercio 
ambulante 

A continuación se plantea la hipótesis nula que es la negación de la hi­
pótesis de trabajo. 

G) HIPÓTESIS NULA 

El comercio organizado del centro histórico del DF no está aplicando 
estrategias para dar solución a los problemas ocasionados por el estableci­
miento del comercio ambulante en la vía pública de la misma zona. 

Una vez determinado los problemas, los objetivos y las hipótesis se pro­
cedió a elaborar un índice de Ja investigación el cual fue tentativo porque su­
frió modificaciones a lo largo del proceso de investigación. 

H) INFORMACIÓN SECUNDARIA 

Para obtener Ja información secundaria se realizaron una serie de activi­
dades que nos proporcionaron todos los datos necesarios. 

Las principales fuentes de recopilación de información fueron: investi­
gación bibliográfica y hcmerográfica que comprenden libros, revistas, perió­
dicos, y la investigación de campo que comprende entrevistas, programas de 
radio y televisión y visitas a diversas instituciones que más adelante se especi­
fican. 

En cuanto a la investigación documental bibliográfica se visitaron varias 
librerías de Ja Ciudad de México, se encontraron dos libros que trataban el 
tema de la economía subterránea. 

Respecto a información bibliográfica del comercio organizado se consi­
guió en la Cámara Nacional de Comercio (CANACO), y en la Confederación 
de Cámaras Nacionales de Comercio (CONCANACO), algunos estudios e 
investigaciones que han realizado, por ejemplo: Estructura y desarrollo de Ja 
actividad comercial, y Evolución del comercio en México. 
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El periódico representó una fuente de información actual de la situación 
del comercio ambulante, organizado y de algunas medidas que se han plan­
teado para dar solución a los problemas que se presentan. Los principales 
diarios que se consultaron fueron: Excélsior, El Universal, La Jornada y Ulti­
mas Noticias de Excélsior. 

Cabe mencionar que la mayoría de los ejemplares se consultaron en la 
Hemeroteca Nacional de México ubicada en Ciudad Universitaria, y otros 
fueron adquiridos en las oficinas de ventas de cada uno de los periódicos. 

Con el propósito de obtener mayor información se realizaron algunas 
entrevistas formales a personas relacionadas con el comercio, el Sr. Pedro 
García y el Lic. Manuel Tron representantes de la CANACO, fueron algunos 
de ellos. 

Se realizaron entrevistas a comerciantes ambulantes que sirvieron para 
tener una visión más amplia, y tener un contacto más directo del fenómeno ya 
que el tipo de información que obtuvimos no se encontraba en otra fuente. 
Las personas que se entrevistaron fueron los comerciantes ambulantes Raúl 
Sotomayor y Erick García quienes tienen sus puestos en la calle de Motolinla 
y pertenecen a la asociación de Alejandra Barrios. 

En las entrevistas a los comerciantes ambulantes se corrieron riesgos, 
debido a que uno de los delegados que auxilia a la líder nos observó y se acer­
có a nosotras en forma agresiva. Esta situación nos obligó a terminar con la 
entrevista y retirarnos. 

También se escucharon programas de radio y televisión que debatían la 
problemática del comercio ambulante y organizado. El programa de televi­
sión se llama "Fin de Siglo" y se transmitió el día 16 de agosto de 1992 a las 9 
horas en el canal 11, el reportero fue Renward García Me<lrano. 

En este programa se trató la problemática del ambulantajc y <le las posi­
bles soluciones que se le pueden <lar. Asistieron representantes de diferentes 
sectores, el Lic. Ignacio Sainz quien es el director de Concentración del pro­
grama Inmediato, Benita Chavarría líder de comerciantes ambulantes y otros. 

El programa <le radio "verdades'º trasmitido el lunes 10 de agosto de 
1992 en FM globo estéreo trató el tema de los vendedores ambulantes al cual 
asistieron la Sra. Alejandra Barrios líder de los ambulantes, Eliceo Martínez 
delegado de los ambulantes, Jorge Gabiño ambulante, y el economista Osear 
Manuel Gutiérrez, el periodista fue Francisco Velázquez. 
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Se realizaron diversas visitas a SECOFI, CANACO, CONCANACO 
Delegación Cuaubtémoc, el Colegio de México, el DDF también se asistió a 
la Asamblea de Representantes del DF, a la Asociación de Comerciantes del 
Centro Histórico, y a la Agrupación de comerciantes en defensa del centro 
histórico (PROCENTRICO). 

Se visitó la Secretarla de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) con 
el objeto de conseguir información del comercio organizado, allí se nos dijo 
que la Secretaría se encargaba de otorgar permisos de importación y exporta­
ción de mercancías. 

Fuimos a la Cámara Nacional de Comercio (CANACO) donde conse­
guimos información en la biblioteca, además, entrevistamos a una persona 
que nos proporcionó datos más actuali111dos y la dirección de la Asociación 
de Comerciantes Organizados del centro histórico, a la cual asistimos para 
obtener información respecto a su organización, funciones, y los apoyos que 
ofrece al comercio organizado. 

Fuimos a la Delegación Cuauhtémoc con el propósito de que nos pro­
porcionaran el número exacto de comercios organizados en el centro históri­
co y datos sobre el comercio ambulante. Después de varias visitas a la 
delegación no pudimos obtener la información requerida. 

En la biblioteca del Colegio de México se consiguieron algunos libros 
del comercio organizado, de los cuales obtuvimos información que nos fue 
muy útil. 

Asistimos al DDF con el fin de obtener el mapa del centro histórico del 
DF, conseguimos que nos dieran los nombres de las calles que limitan esta 
zona y con el auxilio de la guía roji logramos determinar las calles que abarca 
el centro histórico del DF. Con el propósito de ilustrar el área geográfica de 
nuestro estudio se presentan al final de este capítulo el mapa del DF, de la 
delegación Cuauhtémoc y del centro histórico. 

Se visitó la Asamblea de Representantes del DF con el propósito de 
conseguir el convenio para la regularización y ordenamiento del comercio 
ambulante que se firmó el día 13 de febrero de 1992 por la Secretaría General 
de Gobierno del DDF, las 16 delegaciones políticas y las Asociaciones de co­
merciantes en vía pública, después de hablar con una de las secretarias, se 
pudo conseguir el convenio. 

En cuanto a Procéntrico1 se consiguieron dos direcciones, asistimos a Ja 
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primera pero se encontró un centro deportivo, ali! nos dijeron que hacia ya 
seis meses de que se habían cambiado de domicilio y nos dieron el nombre y 
número de la calle en donde se encontraba, cuando llegamos al nuevo domi­
cilio nos sorprendimos porque encontramos una vecindad de 3 pisos, incluso 
preguntamos en uno de los departamentos si no sablan de la institución, las 
personas muy seguras pero también sorprendidas nos contestaron que en el 
edificio no se encontraba. 

Una vez que se ha determinado la forma en que se recopiló la informa­
ción, el siguiente punto a tratar es el Cronograma de actividades. 

1) CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

El Cronograma se diseñó con cada una de las actividades que forman 
parte de la investigación, a las cuales se les asignaron tiempos estimados y re­
ales con el propósito de guiar y controlar el estudio. 

El cronograma de actividades se muestra en el cuadro l. l. Una vez ex­
puesto el cronograma de actividades de esta investigación el siguiente paso es 
describir los alcances y limitaciones de la misma. 

J) ALCANCES Y LIMITACIONES 

A continuación se explican los alcances de esta investigación además de 
las limitaciones que se presentaron durante su desarrollo. 

a)Alcances. La presente investigación se desarrolló para determinar la 
situación actual del comercio organizado del centro histórico del DF durante 
1992. En e1la nos enfocamos a los problemas que le causa el comercio ambu­
lante. Ahora bien, esta investigación pretende trascender en forma útil en la 
carrera de Licenciado en Administración, en la sociedad, en el área del cono­
cimiento, además de que sirva como base para futuras investigaciones. 

b)Limitacioncs. La principal limitación fue la falta de información res­
pecto al comercio del centro histórico del DF. 

Se presentaron algunos problemas para conseguir el número exacto de 
comercios organizados del centro histórico del DF. 

Durante la aplicación de los cuestionarios se presentó un problema en­
tre el comercio organizado y los ambulantes de la calle de Tacuba. Esta situa­
ción influyó en nuestra investigación ya que las personas del comercio 
organizado desconfiaban y se negaban a contestar los cuestionarios pues ne­
garon a pensar que representábamos a alguna asociación de ambulantes. 
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Otra limitación es que el INEGI, cuenta con información muy atrasada. 

2.- RECOPILACIÓN DE DATOS 

Después de haber realizado la planeación de la investigación pasamos a 
la recopilación de los datos la cual está formada por el diseño de la muestra, 
diseño del cuestionario, aplicación de la prueba piloto, y aplicación del cues­
tionario. A continuación definimos cada uno de estos puntos. 

A) DISEÑO DE LA MUESTRA 

Para determinar la muestra, primero es necesario definir la población ya 
que son todos los elementos que en forma hipotética son susceptibles de ser 
estudiados en un experimento que se ha definido previamente. 

Para efectos de esta investigación, la población la forman lodos .los co­
mercios organizados del centro histórico del DF, con base en la cual se calcu­
ló la muestra que es la parte representativa de esa población. 

El primer paso fue conseguir un mapa del centro histórico del DF en el 
que se numeraron todas las manzanas con excepción de aquellas donde se lo­
calizan la Catedral, el Templo Mayor, la Plaza Garibaldi y la Plaza de la 
Constitución, debido a que no se encuentran comercios organizados. 

Se calculó el tamaño de la muestra de acuerdo con la siguiente fórmula: 

Z2 N pq 
n= 2 

e (N-1) Z2 pq 

Donde: 

Z =Nivel de confianza 
N = Población 
p = Probabilidad a favor 
q = Probabilidad en contra 
e= Error de estimación 
n = Tamaño de la muestra 
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Utilizando los siguientes parámetros, definimos el tamaño de la muestra. 

z = 95% 

N = 262 

p = .67 

q = .33 

e= 10% 

n=? 

En donde los valores de la probabilidad a favor y la probabilidad en 
contra se calcularon con base a una pregunta de la prueba piloto. 

Sustituyendo: 

n= 

n= 

n= 

1.96 2 (262) (0.67) (0.33) 

(262-1) (0.1)2 + 1.962 (0.67) (0.33) 

0.8493777 (262) 

261 (0.01) + 0.8493777 

222.53696 

3.4593777 

n= 65 

U na vez que se obtuvo el número de cuestionarios a aplicar, se eligieron 
aleatoriamente las 65 manzanas en las que se aplicarían los cuestionarios. PaM 
ra esto utilizamos la tabla de nOmeros aleatorios del libro Estadística Mate­
mática con aplicaciones, del autor Mendenhall, Scheaffer y Wackerly. 

B) DISEÑO DEL CUESTIONARIO 

Con el fin de obtener información de fuentes primarias para conocer 
qué está haciendo el comercio organizado del centro histórico del DF para 
enfrentar los problemas ocasionados por el establecimiento del comercio am­
bulaote en la vía pública de la misma zona, fue necesario diseñar un cuestio­
nario. 
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Dentro del cuestionario se formularon preguntas abiertas, cerradas y de 
opción múltiple, que se plantearon de acuerdo a los objetivos de la investigación. 

Se incluye también una ficha de observación que nos permitió cono­
cer las condiciones generales de Jos establecimientos en que se desarrolla 
el comercio como son: limpieza, exhibición de Jos productos, presentación 
de los empleados, atención al cliente, distribución de los productos, luz y 
ventilación. 

C) APLICACIÓN DE LA PRUEBA PILOTO 

Una vez elaborado el cuestionario, se procedió a la aplicación de la 
prueba piloto para comprobar si las preguntas e instrucciones se entendían o 
si era necesario realizar algunas modificaciones. 

Se aplicaron un total de seis cuestionarios, cada uno en una manzana 
elegida en forma aleatoria .. 

Después de la aplicación se modificó el cuestionario, ya que había pre­
guntas que no eran comprendidas o que no estaban muy claras para las per­
sonas que contestaban, por ejemplo confundían la publicidad con la 
promoción, o no entendían algunos términos. 

Se quitaron también algunas preguntas que consideramos no eran nece­
sarias para nuestra investigación. 

D) APLICACIÓN DEL CUESTIONARIO 

Después de tener numeradas las calles del centro histórico y elegir las 
65 manzanas con base en la tabla de números aleatorios, se aplicó la prueba 
piloto, luego se hicieron las modificaciones pertinentes al cuestionario, el cual 
quedó de Ja siguiente forma: 
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CUESTIONARIO 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE CONTADURÍA Y ADMINISTRACIÓN 

SEMINARIO DE INVESTIGACIÓN 
Buenos dfas (tardes). somos estudiantes de Licenciatura en Administra­

ción de la Universidad Nacional y estamos aplicando este cuestionario con el 
fin de obtener información importante para poder realizar nuestra investiga­
ción. Esperamos contar con su valiosa participación. 

1.- ¿Cuál es el giro del establecimiento? ___________ _ 

2.- iCuáles son los principales productos que vende su establecimiento? 

3.- ¿Los productos que vende son? 

Nacionales( ) Extranjeros( ) Ambos( ) 

4.· lCuántos años tiene su establecimiento en el centro histórico? 

de la5 __ de5a 10 __ más de 10 __ _ 

5.- ¿cuántos empleados trabajan en el establecimiento? ------

6.- lDe sus trabajadores, cuántos tienen los siguientes estudios? 

Primaria ___ Preparatoria, ___ _ 

Secundaria ___ Profesiona,.._ ___ _ 

Otros ___ Especificar-----

7.- Ha otorgado su establecimiento en los últimos seis meses 

Descuentos o rebajas 
Obsequios en la compra de algún producto ----­
Demostración del producto -----
Muestras del producto -----
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8.- Con base en la pregunta anterior, lqué resultado obtuvo con relación 
a las ventas? · 

Aumentan __ Disminuyen __ Permanecen igual __ _ 

9.- lManeja algún tipo de publicidad? 

Sí(} No () 

(si su respuesta es no pasar a la pregunta 12) 

10.- lEn qué medio? 

T.V. __ Prensa __ Folletos 

Radio __ Anuncios __ Revistas 

Otros__ Especifique __ 

11.- lOué resultado ha obtenido? 

Aumentan las ventas __ Disminuyen las ventas __ 

Permanecen igual __ 

12.- lConsidera que sus ventas han disminuído por la existencia del co­
mercio ambulante? 

Sí( ) No( ) 

(si la respuesta es no pasar a la pregunta 14) 

13.- lQué otros problemas ha causado a su establecimiento el comercio 
ambulante? ________________________ _ 

14.- lQué ventajas tiene su comercio en comparación con el comercio 
ambulante?~------------------------

15.- lQué desventajas tiene su comercio en comparación con el comer­
cio ambulante?-----------------------

13 



16.- ¿Qué estrategias de solución propone en relación con el comercio ambulante? ______________________ _ 

DATOS GENERALES 

Puesto entrevistado -------------------

Escolaridad -----

Sexo ____ _ 

Edad: 20 a 30 ___ ;31a40 __ 41 a ro __ _ 
FICHA DE OBSERVACIÓN 

Las siguientes preguntas deben ser contestadas por el entrevistador: 
muy 

limpieza del establecimiento 

exhibición de los productos 

presentación de los empleados 

atención al cliente 

¿existen artlculos que invadan vitrinas y 
espacios al cliente? 

¿cuenta el establecimiento con iluminación 
y ventilación? 

bien bien regular malo 

SI NO 

Para hacer más aleatorio el estudio, en cada una de las 65 manzanas ele­
gidas se numeraron todos los comercios y con ayu¡la de la tabla de n6meros 
aleatorios, se sacó un n6mero para aplicar el cuestionario. 

El cuestionario y la ficha de observación fueron aplicados por .las inves­
tigadoras. 

Cabe mencionar que durante la aplicación de los cuestionarios se en­
contraron manzanas ocupadas por el Banco de México, la Secretaría de Edu­
cación P6blica, el Hospital Juárez y la construcción del metro. Por lo tanto se 
tuvieron que eliminar esas manzanas y se tomaron otras de acuerdo al mismo 
procedimiento .. 
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Al aplicar cuestionarios, las personas que se dedican al comercio orga­
nizado, tomaron diferentes actitudes debido a una serie de problemas entre 
el comercio ambulante y el organizado, como son los enfrentamientos entre 
ellos los cuales se agudizaron al tiempo de aplicar las entrevistas; todo esto 
trajo como consecuencia que algunos comerciantes se negaran a contestar los 
cuestionarios pidiéndonos una identificación y datos personales, ya que su 
opinión respecto al comercio ambulante los podía comprometer. Otras per­
sonas se negaron a contestar sin dar oportunidad de entablar una conversa­
ción ya que pensaban que pertenecíamos a alguna asociación de ambulantes. 
En esf.e caso se tuvo que elegir otro comercio en la misma manzana con base 
en la tabla de n6meros aleatorios. Por otra parte hubo personas que sf acep­
taron contestar el cuestionario, mientras otras pensaron que íbamos de la Se­
cretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP) y ponían pretextos para 
contestar el cuestionario. 

3.· PROCESAMIENTO DE LOS DATOS 
Una vez que se terminó con la etapa del trabajo de campo se prepara­

ron los cuestionarios para el procesamiento de los datos. 

La tabulación se realizó con un procedimiento manual que consistió en 
colocar en la parte central de la hoja las preguntas, en la parte inferior iz­
quierda se registraron las respuestas y las veces que se repetían en la parte 
derecha. 

Después de realizar la tabulación manual se utilizó como medio de pro­
cesamiento electrónico la computadora para capturar toda la información. 

4.- ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN 
Los resultados obtenidos en cada una de las preguntas se analizaron en 

forma individual. Después se conjugaron las distintas respuestas que tratan 
sobre una misma variable. Las respuestas se analizaron con base en porcenta­
jes de la tabulación de las preguntas abiertas y cerradas; lo cual permitió 
comparar y relacionar la información. 

Para visualizar mejor los resultados de la investigación se incluyeron al­
gunas gráficas que se consideraron importantes. Con Ja fmalidad de realizar 
Ja interpretación se integraron todas las respuestas para determinar la in­
fluencia que tiene cada una de las variables en el problema de la investiga­
ción. 

El análisis e interpretación sirvieron como base para poder comprobar o 
rechazar nuestra hipótesis de trabajo. La redacción de la información se rea­
lizó durante toda la investigación con el propósito de corregir las faltas de or-
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tografía y de sintaxis, detectar errores gramaticales en los párrafos y lograr la 
claridad y orden en las frases utilizadas. 

5.- PRESENTACIÓN DE LOS RESULTADOS 
Esta es la última etapa de la investigación y es donde se presenta el in­

forme con los resultados obtenidos. El informe se trató de redactar en forma 
clara y sencilla con el propósito de permitir su lectura sin dejar confusiones, 
para lo cual se evitó utilizar términos complejos. 

Con todos los datos descritos en este capítulo se puede concluir que los 
pasos de la metodología que se aplicaron en la investigación ayudaron al lo­
gro de los objetivos tanto general como particulares así como a comprobar o 
disprobar la hipótesis de trabajo. 
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CAPÍTULOil 

ANTECEDENTES Y GENERALIDADES DEL COMER­
CIO EN MÉXICO 

1.- Conceptos 
2.- El comercio en la antigüedad 
3.- El comercio en la época prehispánica 
4.- El comercio en la época de la Colonia 

A)Comercio interior 
a)Malz, trigo, harina y vino 
b)Plaza mercado 
c)El Parián y los edificios 

B)Comercio exterior 
C)El comercio a fines de la época colonial 

5.- El comercio en el periodo independiente 
6.- El comercio en la época revolucionaria 
7 .- El comercio de 1920 a la fecha 

A)Tiendas departamentales 
B)Avenidas comerciales 
C)Tiendas de autoservicio 
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1.- CONCEPTOS 
Debido a que el comercio es el tema de la investigación, se considera 

necesario definir algunos conceptos. 

11La palabra comercio derivada del latín ºcomerciumº, que se compone 
de las voces cum y merx (con mercancía). Por lo que en la expresión se en­
cuentran presentes las ideas de cambio y de tráfico•.(!) 

COMERCIO. "Es la actividad económica relacionada con la compra­
venta de mercancías y bienes; se desarrolla entre un agente económico y un 
consumidor ya sea que se trate de un bien intermedio o final, sin considerar el 
monto de las cantidades vendidas".<2) 

COMERCIO. "Se le da el nombre de comercio a la actividad que desa­
rrolla un individuo o una institución, con propósitos de lucro y que está basa­
da principalmente en el intercambio de productos, de moneda y en general 
de efectos mercantiles ".<3> 

Al realizar el análisis de los conceptos de comercio consideramos que el 
primero reúne todos los elementos necesarios que explican la actividad co­
mercial como son: bienes y mercancías, compra y venta, el agente económico, 
el consumidor y finalmente el dinero. Ahora bien presentamos nuestro pro­
pio concepto de comercio. 

COMERCIO. Es la actividad intermediaria que se reali7.a entre produc­
tores y consumidores ofreciendo y demandando bienes y servicios con fines 
de lucro. 

COMERCIALIZACIÓN. "Es abarcar aquellas actividades de los nego­
cios que son necesarios para efectuar cambios en la propiedad de los satisíac­
tores y dar providencia a su distribución íísica''.(4

) 

COMERCIO AMBULANTE."EI comercio ambulante es entendido co­
mo el conjunto de actividades mercantiles cuyo desenvolvimiento no se ve re­
flejado en las estadísticas y cuentas nacionales. Es un problema que se sigue 
agudizando en el marco del sector comercio, al cual resulta impostergable 
darle solución".CS) 

(l) Novo, Salvador. Dn.:yc historia drt romcrrio en Mérico, México, CANACO, 1974, pl4. 

(2) LEXIS. Wilhclm: ~México. Labor. p.3 
(3) DELORA Rodclán, Ramón:, Práctjra romc::rcia! meleicana, México, La csrcra, 1971, p.11 
(4) LAIUS Casillas, Francísco: Comcrcializadón djoámka, México, Diana, 1973, p.6 

(5 y 6) CANACO: Eranomía jnfocmal, :\1éxico, CAi'\ACO, (4a cd.), 1990, p9 
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COMERCIANTE AMBULANTE. "El comerciante ambulante es una 
persona que con el desempeño de esta actividad responde a una perspectiva 
de derecho natural de allegarse de un mínimo de ingresos extraordinarios 
que, en proporción con los del comercio formal, resultan ser cnvidiablemcnte 
altos •,(6J 

2.- EL COMERCIO EN LA ANTIGÜEDAD 
En el marco de las grandes culturas antiguas, el comercio se abrió paso, 

por encima de escollos y obstáculos iniciales. Los gobernantes primitivos de 
Egipto desalentaron la comunicación mercantil; pero en el Nuevo Imperio, 
hacia el año 1600 a.C., adquirió aquella una importancia mayor. La importa­
ción y la exportación crecieron. En Mesopotamia, la actividad económica se 
desenvolvió de una manera más rápida que en Egipto, gracias a los ríos Tigris 
y Eufrates, que pudieron compensar la cercanía de los desiertos, también a la 
más intensa vinculación con otras poblaciones. Una de sus principales ciuda­
des, Babilonia, fue considerable centro de consumo; y el celebre Código de 
Hammurabi -hacia 1694 aC-, contuvo normas relativas a las transacciones 
mercantiles, las relaciones entre comisionistas y comerciantes, así como fija­
ción de precios por el Estado. Las tablillas de arcilla, descubiertas en tiempos 
modernos, consignan escritos concernientes al comercio realizado por los al­
dcos. Esta acthidad se desenvolvió más accntuadamentc a consecuencia de 
las guerras de conquista que ellos, y sus vecinos los asirios, llevaron a cabo, y 
que les permitieron sujetar a muchos pueblos, con lo que se multiplicaron las 
tareas de los comerciantes. 

Conviene señalar, que las mercancías que más se intercambiaban en casi 
todos los pueblos antiguos, eran sobre todo las de lujo, y que las otras, salvo 
los granos, tenían un volumen de venta más reducido. El comercio era rcali-
7.ado por grupos poco numerosos, y no por el grueso del pueblo, ya que éste 
se dedicaba a la agricultura, el pastoreo, a las artesanas o a la guerra. Los fe­
nicios, en sucio del actual Libano, hicieron del comercio su ocupación funda­
mental. La pobreza de su suelo y la falta de recursos naturales suficientes, 
orillaron a los fenicios a recurrir al mar y a organizar las caravanas como ins­
trumentos preciados para sus actividades. Su gran desarrollo económico tuvo 
lugar a partir del año 1000 aC, y se tradujo en el establecimiento de colonias. 

"Los griegos, lograron convertirse en el pueblo de mayor trascendencia 
mercantil en el mundo antiguo. Los pobladores se hicieron marinos y comer­
ciantes de extraordinaria importancia que los llevaron a fundar gran número 
de colonias y pueblos, desde España hasta Egipto y e! Asia Menor. Atenas 
fue la sede del saber, de las letras, de la filosofía, y la capital del comercio".<7> 

(7)A VELAR ~.~ jUaj'lqs 00'.'iCA:SAffiSEBymJR, ~f6lro, &lcnorramo, 1987. 
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La conquista de Grecia por los macedonios, y la expansión política y mi­
litar de Alejandro, en el siglo IV aC transformaron el escenario del mundo 
antiguo, al poner en relación a multitud de comunidades de la más diversa 
condición. Se erigieron ciudades como Alejandría que fue la más descollante 
en todos los sentidos. 

Más tarde la hegemonía romana, aunque no convirtió a Roma en un 
gran centro de exportación, sino de consumo, hizo posible que, por la paz es­
tablecida durante varios siglos, se instauraran normas jurídicas de particular 
trascendencia. Las normas romanas consignaron principios que se referían at 
comercio. Era ilícito que nacionales y extranjeros pudieran realizarlo. Hubo 
disposiciones orientadas a la profesión, al comercio marítimo y a las opera­
ciones bancarias, en manos, éstas de los 11 numulari11

, o banqueros, sin perjuicio 
de las tareas cumplidas por los "argentari 11

, o simples cambistas de ese enton­
ces. 

Mientras que el comercio se desarrollaba en otros lugares del mundo 
también en México se practicaba esta actividad desde épocas prehispánicas. 
A continuación se describe la manera en que ha evolucionado el comercio en 
la Ciudad de México. 

3.- EL COMERCIO EN LA ÉPOCA PREHISPÁNICA 

En el área cultural conocida como Mesoamérica existieron desde antes 
de Cristo diversos pueblos que, sucesivamente, aprendieron a vivir en socie­
dades agrícolas organizadas con un estado central fuerte, un culto religioso 
establecido y funciones económicas diícrenciadas. Fueron las civilizaciones 
Maya y Mexica las altas exponentes del auge económico, religioso, artístico y 
social representativo del desarrollo mesoamericano, además de que ambas 
produjeron elementos culturales originales. 

Una función económica importante que· se desarrolló en la época pre­
hispánica en México fue el comercio, del cual a continuación se presentan los 
aspectos más relevantes. 

La actividad comercial que se ha practicado en México ha existido du­
rante seiscientos años. Los tenochcas concentraban productos de todas las 
regiones del imperio y la extensión, variedad, colorido y organización logra­
ron sorprender a los europeos. 

El comercio ha tenido un desarrollo cada vez más complejo a lo largo de 
la historia, y por cito el comerciante se ha visto en la necesidad de crear ins­
trumentos propios para el desenvolvimiento de su actividad. 
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Una forma de hacer el comercio era por medio de trueque en el cual se 
confrontaban Jos objetos según su valor, ya que en esta época no existía la 
moneda, después se tomaron algunos objetos que fungían como medio de 
cambio y a través de los cuales se medía el valor de los diferentes bienes entre 
los que encontramos: el cacao, las mantas, pequeñas piezas de cobre, de esta­
ño y en ocasiones de oro. 

La ciudad reunía a vendedores y mercancías en un espacio abierto y or­
ganizado, al cual llamaban tianguis. De esta misma forma, el comercio local 
se realizaba en el tianguis o mercado, en toda población importante. 

En el tianguis las ventas se realizaban por pieza y por medida, as( tam­
bién se contaba con una persona que se encargaba de supervisar que las mer­
canclas estuvieran en buen estado. Existía dentro del mercado tribunales 
especiales en los cuales Jos jueces se encargaban de resolver problemas. El 
precio de los productos que se vendían eran determinados por los jefes de los 
comerciantes. 

Los locales, se denominaban Hanamacaque en los cuales se cncontra· 
ban campesinos y artesanos que practicaban el comercio como una forma pa­
ra dar salida a sus productos. 

"Según cuentan los informantes de Sahagún existió desde 1400 una orga­
nización de comerciantes, la institución de los Pochtecatl, primero en el mer­
cado de Tlatelolco y poco después en el de la gran Tenor.htitlán"<8>. 

A los comerciantes profesionales, se les denominaba pochtecas, quienes 
tenían algunas funciones y deberes como cuidar el mercado y tener mando 
sobre los del pueblo bajo, para que nadie fuera molestado o extorsionado, 
también realizaban el comercio exterior, asimismo existía entre estos comer· 
ciantes una marcada jerarquía, y tenían especialidades que consistan en expe­
diciones que realizaban al exterior para ofrecer sus bienes. 

Por otra parte el Estado absorbía y difundía la unidad entre los miem­
bros de la sociedad. En estos tiempos existían muchos mercados aunque el 
mayor era el de Tlatclolco. 

Los comerciantes eran señores de gran importancia quienes aparecieron 
con el desarrollo y esplendor de Pochtlán, un barrio de Tlatelolco. 

Para los mexicas el ser comerciante era una dignidad que se adquiría 

(8) CANACO, CANACQ ?? México, CANACO. 1992, p. S 
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por mérito o con el derecho a heredarlo. Esta actividad reportaba grandes 
beneficios como una estrategia de guerra ya que los pochtecas o comercian­
tes observaban las plazas y fuerzas de los grupos a quienes visitaban y con­
quistaban los aztecas. 

Los pochtecas no eran muy aceptados en tierras extrañas, para lograr su 
aceptación tenían que organizar diversas atracciones como juegos o bailes y 
as( provocar la curiosidad de los lugareños quienes asist(an para practicar el 
trueque y obtener productos que formarían más tarde parte de los tributos 
obligatorios a los mexicas, Estos tributos eran enormes y se recogían dos ve­
ces al año y en algunas ocasiones cada 80 días. A fines del siglo XV llegaba 
una gran riqueza desde todo el país a las ciudades centrales en la cuenca de 
México. 

'De acuerdo a los relatos de Sabagún exist(an 60 variedades de comer­
ciantes, de éstos las tres cuartas partes vendían bienes de consumo, y el resto 
vendían productos manufacturados. La mayoría de los comerciantes eran al 
mismo tiempo artesanos independientes, propietarios de casas y talleres cal­
pullis'. (9) 

De manera general puede afirmarse que las formas de intercambio co­
mercial entre los antiguos mexicanos estuvieron condicionadas por las necesi­
dades recíprocas de los satisfactores y realizados por los mismos productores. 

Una vez estudiados los aspectos primordiales del desarrollo del comer­
cio en la época prehispánica pasaremos a otro momento histórico que marca 
grandes cambios en la actividad comercial. 

4.- EL COMERCIO EN LA ÉPOCA DE LA COLONIA 

La conquista de Tenochtitlan se realizó por los españoles en el año de 
1521. Hemán Cortés tomó posesión oficial de la nueva tierra en favor de la 
Corona de España. Desde entonces y durante 300 años, la Nueva España fue 
el escenario donde se desarrolló un sistema de gobierno español destinado a 
obtener las riquezas metálicas y naturales requeridas por España. 

La corona española organizó y controló la economía de la Nueva Espa­
ña, teniendo como principal actividad el comercio. 

En esta época el comercio se practicó tanto en forma interna como ex­
terna. A continuación se definen cada una de ellas. 

(9) VILLASEfllOR Bacz. Luis, J ,a arquitectura dsl romerdg cp ta Oudad de M4jro dj¡­
posjd6o e hj5rptia M6xico, CANAC01 1974, p. S 
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A} Comercio Interior 

En la Nueva España surge un nuevo sistema comercial, el cual tuvo un 
importante desarrollo en la capital del virreinato, ya que éste fue el centro de 
la vida económica, polltica y cultural. 

La ciudad virreinal utilizó el espacio abierto del tianguis prehispánico. 
El mercado era al aire libre y sufrían las molestias que causaban el sol, el aire 
yla lluvia. 

Los principales barrios de la ciudad tenían sus propios tianguis y acu· 
dfan a los mercados para comerciar y surtirse de otros productos. 

Ahora bien en el año de 1524 en la capital del virreinato el ayuntamiento 
concede permiso a los vecinos que tuvieran solares en torno de la Plaza Ma­
yor para edificar portales en que guarecerse compradores y vendedores. Al 
mismo tiempo surgen los pequeños talleres artesanales. 

La sociedad se vuelve mlls compleja y los locales comerciales se diferen­
cian por su función, ya que según las mercancías se fueron requiriendo loca-
· les. De esa forma surgieron las carnicerías, panaderías, cacahuaterfas y otros. 
Asl se da la asignación de calles especiales para cada oficio o mercancía. 

El nlimero de tiendas aumentaba a medida que cerera la ciudad. El 
ayuntamiento era el que lijaba el lugar y la manera como habían de venderse 
las mercancfas en la plaza pública. En los mercados habla juee<:s que se ocu­
paban de las diferencias que existlan entre los vendedores y compradores. 

Al principio los conquistadores se subordinaron a la costumbre indígena 
del trueque, después se empezó a comercializar con la moneda, pero 'hasta el 
6 de abril de 1526 el ayuntamiento legalizó el curso de los pesos de tepuzque, 
y la Casa de la Moneda se establece en 1535" .<10l 

Ahora bien el Real Tribunal del Consulado se estableció desde 1581 en 
las calles de la aduana vieja, hoy S de febrero y en 1676 se trasladó la plaza de 
Santo Domingo y fue hasta 1730 cuando se construyó su propio edificio. Esta­
ba integrado por autoridades y comerciantes. El consulado de México tenía 
m111liplcs funciones: administrativamente protegía y fomentaba las activida­
des comerciales; as! también velaba por los intereses de la industria, cono­
ciendo los litigios y conflictos entre los comerciantes; importaba las 
mercancías del extranjero para su distribución entre los comerciantes de Mé· 

(10) NOVO, Salvador. Qp:yc biS1nÓª dcJ romercig en Mfxjro M6tic0,CANACO, 19741 

p.S5. 
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xico y de otros puntos importantes cobraba y manejaba la renta de alcábalas 
para lo cual pagaba una cantidad fija al gobierno y se encargaba de cobrar a 
los comerciantes; dentro de su función jurídica era el tribunal quien dirimía 
las contiendas entre mercaderes. 

De esta forma la participación económica del consulado fue de gran im­
portancia en la Nueva España. El Real Tribunal del Consulado funcionó has­
ta 1827 en defensa del comercio organizado. 

El cónsul asignó el impuesto llamado Avería, el cual gravaba las mer­
cancías introducidas a la Nueva España. 

Para el año de 1522 no se podía vender ningún producto sin que los di­
putados y registradores fijaran los precios respectivos. 

Algunas de las disposiciones que el ayuntamiento tomó para reglamen­
tar las actividades de los comerciantes, de los cuales se distinguían los merca­
deres y regatones o revendedores son las siguientes: 

Las primeras órdenes que se dieron para regular la compra-venta te­
nían como objetivo evitar que las mercancías tuvieran precios altos al pasar 
por distintos intermediarios. En 1524 se establece que ningún regalón o ten­
dero podría comprar artículos dentro de la ciudad para revenderlos. Asi 1528 
se estableció que ningún mercader podría comprar en Tlatelolco o en ningún 
otro mercado de indios y además se prohibe recibir mercancía en su casa, pa­
ra evitar que la compraran a precios bajos y venderlas a precios elevados. En 
1530 c¡ueda prohibido que los mercaderes y regatones compraran a los indios 
cera, miel, plumajes, ropn, huevos o cualquier otro producto1 salvo que fuera 
para sus propias casas. 

El 14 de abril de 1531 se establece que los mercaderes debían registrar 
la mercancía que provenía de Castilla y que sólo tenían un plazo de 40 
díns,para hacerlo. 

Al cumplir con el requisito de registrar la mercancía los comerciantes 
ponían el precio que ellos estimaran a la misma, lo que trajo como conse­
cuencia que la mercancía traída de Castilla se vendiera muy cara ya que pasa­
ba por varios revendedores, por ese motivo en 1546 los mercaderes 
acordaron que ningún regatón de la ciudad podía vender a otros regatones 
artículos que provenían de ultramar. Al mismo tiempo se decide que quien 
quisiera comprar artículos provenientes de Castilla debía primero aclarar el 
precio. 
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Algunos de los principales productos que se eomercializaban en esa 
época era el maíz, trigo y harina. Por esta razón a continuación se menciona­
rán algunos aspectos importantes. 

a) Maíz, trigo, harina, carne y vino 

El ma(z era lo único que se podía producir y vender a voluntad por ser 
la base del alimento prehispánico. 

La venta de harina y trigo fue regulada desde 1537, evitando a los rega­
tones o los revendedores. 

En cuanto a la carne su consumo estuvo estancado hasta 1813 ya que só­
lo el gobierno podía tener ese negocio. 

Otra rama importante del comercio de la Nueva España lo constituyó el 
vino. El ayuntamiento dictó algunas disposiciones que permitieron eontrolar 
la venta del vino como son la forma en que debían de transportarlo, las condi­
ciones necesarias para conseguir la licencia para su venta, la ubicación de las 
tabernas y casas-tienda y quienes podían venderlo. 

En 1544 se prohibió el establecimiento de tabernas y casas-tienda que 
vendieran vino fuera del parámetro de la plaza pública. 

Para el año de 1540 se determinó que sólo podía haber seis tabernas, 
también queda prohibido vender vino en las casas-tienda. 

El número de tabernas fue aumentando al transcurrir el tiempo. En ese 
mismo año se prohibe la venta del vino a indios negros y esclavos. 

"El 15 de abril de 1550 se estableció que ninguna mercancia traída de 
Castilla se podía vender al menudeo sin previo registro"(ll). En ese mismo 
año el plazo para realizar este registro se redujo a 30 días. 

En 1552 se ordenó que los comerciantes que traían artículos de otras 
poblaciones de México debían respetar los precios estipulados por los dipu­
tados y que además se efectuarían las ventas en el lugar señalado. 

En el año de 1578 el ayuntamiento prohibió a los regatones acaparar el 
trigo, el maíz y otros abastecimientos para evitar la especulación y la reventa. 

(11) VILL.ASEJ\lOR Bácz,Luis, 1 t1 arqyjlectura del comercio en Ja Cjudad de Méll'irp dj5-
posjcj6n e bjstoda México, CANACO, 1974, p.34. 
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Al paso del tiempo el comercio abarco diversos terrenos, ésto provocó 
el surgimiento de la plaza mercado. 

b) La plaza mercado 

Los comercios establecidos en la Pla7.a Mayor tenían al norte, el edificio 
de la Catedral alrededor de la cual se establecieron las primeras casas de co­
mercios. Las calles de mayor movimiento fueron Santo Domingo (Brasil), San 
Francisco (Madero) y la antigua Cal7.ada de Tacuba. 

Los comercios fueron creciendo de tal forma que surgieron grandes 
concentraciones y éstos tenían relación de compra-venta con los tianguis. De 
esta combinación surgen las plazas-mercado frente a templos parroquiales o 
en espacios de recepción de artículos. Para el siglo XVIII se establecieron 
más de veinte plazas en templos parroquiales, en ellas se instalaron los tian­
guis que realizaban sus actividades en días domingo lo que acarreó la queja 
de los religiosos. 

La plaza-mercado por excelencia fue desde el siglo XVI la Plaza Mayor 
que a principios del siglo XIX recibió el nombre oficial de "Plaza de la Cons­
titución". 

El portal de mercaderes de la Ciudad de México fue construído en 1524, 
en este año el ayuntamiento dió autorización para la construcción de portales 
que resguardaran a los mercaderes ambulantes en caso de lluvia. 

En la Pla7.a de Santo Domingo se encontraba el edificio de aduana, fren­
te a él se instalaron los escribanos o evangelistas quienes realizaban las peti­
ciones de permisos y recibos de importación, en esta misma plaza se 
encontraba también el Santo Oficio y sus cárceles. El comercio de la Plaza 
de Santo Domingo se desarrolló de manera principal en servicios como son: 
redacción, escribanía, tramitación, transporte y otros. 

Después de estudiar la relevancia que tuvo la pla7.a-mercado en el desa­
rrollo del comercio, se define la estructura del local comercial. 

e) El parián y los edificios 

Durante los siglos XVI y XVII el mercado de la Plaza Mayor se con­
truyó de materiales modestos como mantas, jaeales y materiales de cajo­
nes de empaque; a estos puestos se les llamó "cajones de ropa". Tiempo 
después se decidió construir las tiendas de mampostería y tepetate, estas 
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tiendas localizadas en el edificio el Parián cuyos techos estaban construidos 
de vigas de estillón las azoteas y pisos enladrillados y entarimados, las puertas 
de cedro y oyamén, los pisos de las calles estaban enlosados. Ésto marcó una 
evolución en los mercados comerciales. 

Los locales del comercio encontraron la relación entre el exte­
rior y el interior por medio de las accesorias, casas de taza y plato 
las cuales eran construidas para arrendamiento auxiliándose de un 
mostrador. 

La Alhóndiga de la Nueva Espana representó el lugar con mayor movi· 
miento comercial en la ciudad virreinal ya que altr llegaban productos trans· 
portados por agua. 

En la planta baja de las casas palaciegas de la Nueva España se 
ten !an las accesorias o locales que se rentaban para practicar el co-
mercio. · 

Una de las formas más importantes en las que se organizaron los oficios 
que se practicaban en la Nueva España fueron los gremios. 

d) Gremios 

El gremio fue la unión de una sociedad coorporativa, el cual favorec!a al 
monopolio de algunos productos y también a los maestros, oficiales y apren­
dices. La tienda llana tenía acceso a la calle para llevar a cabo una supervi­
sión efectiva a vendedores y clientes. 

Una vez estudiado los aspectos más relevantes del comercio interior en 
la Nueva España, es necesario conocer el desarrollo del comercio exterior en 
esa época. 

B) COMERCIO EXTERIOR 

El comercio exterior en la época de la Colonia se realizaba con algunos 
países y colonias, éste se dividió en: 

Comercio español. El cual se hacía directamente con la metrópoli. 

Comercio americano. Fue el que se realizó con otras colonias. 
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Comercio asiático. Éste se llevó a cabo con las islas Filipinas y el lejano 
Oriente. 

El comercio exterior de la Nueva España con España al principio se reali7.6 
por medio del trueque. Después se reglamentó el comercio de las colonias, el 
cual tenía dos objetivos: monopolizar el comercio, prevenir a los pasajeros y en­
frentar los riesgos de la navegación y de los ataques de bloques enemigos. 

"El 15 de enero de 1529 se abrieron al comercio de la India los puertos 
de Bayona, Avilés, Coruña, Bilbao, San Sebastián y Magdalena, aunque hay 
noticias de que nunca fue usada esa concesión".<12> 

Cádiz y Sevilla tenían la facultad de hacer el comercio con las Indias. En 
1556 y 1565 se determinó que los pasajeros que venían de América deberían 
ser despachados por los oficiales de Sevilla y los navieros que regresaban de­
bfan de ir al río de Sevilla. 

Los puertos de Sevilla y Cádiz continuaron con el privilegio de hacer co­
mercio con las colonias de América hasta el año de 1765. En ese año se 
abrieron nuevos puertos al comercio, tanto en España como en América. 

Los gravámenes impuestos por c1 gobierno español al comercio con sus 
colonias eran: 

- El derecho de avería. 

- El derecho almojarifazgo. 

El derecho de Avería llamado así porque estaba destinado a sueldos de 
la armada, empezó a reanudarse desde 1521. Este impuesto al principio era 
del 5% sobre el valor de las mercancías, aumentándose hasta un 14% sobre el 
valor de los objetos. 

En 1543 se establece el derecho de almojarifazgo o portazgo, impuesto 
que gravaba a las mercancías por entrar y salir de los puertos del reino. Este 
impuesto al principio era del 7.5% sobre el valor de las mercancías. 

Otras recaudaciones fueron las que se realizaban en los puertos de 
América siendo el principal el alcalaba que se establece en la Nueva España 
en 1573. Otras embarcaciones a su entrada en Veracruz ragaban el derecho 
por anclaje. 

(12) NOVO, Salvador: Breve hjstoria del camcrcio en México México, CAN1\C01 1974, 
p.14. 
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El comercio que se realizaba entre la Nueva España y otras colonias tu· 
vo un desarrollo incipiente en el siglo XVI. Los comerciantes de la Nueva 
España enviaron productos como: oro, azúcar, quina y plata acuñada. Se Un· 
portaba al mismo tiempo: cobre, aceite y vino de chile. En 1546 se prohibió el 
comercio y tráfico entre los puertos novohispanos. 

C) EL COMERCIO A FINES DE LA ÉPOCA COLONIAL 

México como ciudad virreinal tuvo un fuerte impulso con las reformas bor­
bónicas. Entre 1765 y 1786 se aplicaron algunas medidas administrativas que hi­
cieron de la Nueva España la colonia de mayor afluencia del imperio español. 

Se traspasaron muchos locales anexos del Parián al mercado del Factor 
y al mercado del Volador que en la actualidad está ocupado por la Suprema 
Corte de Justicia, ubicado en el centro histórico de la Ciudad de México. 

El comercio se desarrolló siempre en torno a la Plaza Mayor. Para la 
primera mitad del siglo XIX estaba bien arraigado el uso comercial de la 
Merced en donde a diario se desarrollaba mucha actividad. 

Algunos mercados que estaban comunicados por agua fueron el de Tla­
tclolco, la Lagunilla y el mercado del Volador. 

Depués de describir los aspectos más importantes del desarrollo de la 
actividad comercial en la época colonial, se pasa al estudio del comercio 
cuando México logra su independencia. 

5.- EL COMERCIO EN EL PERIODO INDEPENDIENTE 

La época de la colonia termina debido a que algunos patriotas mexica­
nos conspiraron para quedar libres, de la supresión española. Así pues el 15 
de septiembre de 1810, Don Miguel Hidalgo y Costilla en Dolores Hidalgo, 
proclama la independencia de México. Después de varios años de lucha, por 
fin la independencia de México se logra el 28 de septiembre de 1821. 

Cuando México· logró su independencia pasó por una época muy difícil 
ya que durante el tiempo que duró la lucha, las transacciones comerciales dis­
minuyeron en especial el comercio exterior. 

El comercio exterior recibió las consecuencia de la transformación que tu­
vo el país al dejar de ser una colonia y convertirse en una nación independiente. 

A fines del año 1821 el comercio continuaba haciéndose en forma exclu­
siva por Veracruz, pero esto no podía subsistir por más tiempo, ya que se 
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sancionó la apertura de los puertos habilitados por el derecho de las cortes 
españolas el cual daba entrada libre a los buques y mercancía de todas las na­
ciones del mundo. Ésto fue un duro golpe para los españoles. 

En México se concedió el acceso y facilidad a !os buques de todo el 
mundo para hacer el comercio en los puertos del país; sin embargo fue res· 
tringido a los españoles por el decreto de 1823 en el cual se prohibe la entra­
da, no sólo de los buques, sino de las manufacturas y frutos de esa 
nacionalidad. Un año antes se prohiben las exportaciones de dinero, frutos y 
efectos nacionales para España. También se interrumpió el comercio maríti­
mo con Francia y Estados Unidos durante el tiempo que tuvieron guerra con 
México. 

El gobierno de México concedió franquicias al gobierno extranjern. 
Fueron muchos los gravámenes que eran impuestos tanto a las importaciones 
como a las exportaciones y además muy diversas las disposiciones dictadas. 

Para la realización del comercio se dictó el 22 de mayo de 1829, una ley 
que contenía varias prohibiciones, y el 6 de abril de 1830 se hace otra ley, la 
cual deroga las prohibiciones antes estipuladas, siendo ésta de beneficio para 
el comercio y el erario nacional. 

Para 1853, las leyes mexicanas respecto al comercio exterior habían sido 
muy liberales con excepción del oro y la plata; monumentos y antigüedades; 
cochinilla y semilla de grano. 

Con referencia a los gravámenes establecidos en 1853 por el gobierno 
mexicano que tienen que ver con el comercio extranjero fueron los siguientes: 

-Derecho de importación. 

-Derecho de exportación 

-Derecho de tonelada. 

-Derecho de internación 

-Derecho de consumo. 

Además del derecho de avería el cual se estableció desde la época de la 
Colonia y se seguía cobrando en Veracruz por el Consulado. 
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El reordenamiento de los mercados en la ciudad se realizó en el siglo 
XIX, pero éste no concluyó ni cambió la fisonomía urbana. 

Al entrar en vigor la Constitución de 1857, los monopolios quedaron 
prohibidos, también las importaciones consignadas por el arancel formulado 
por Manuel Payno, ministro de Hacienda, en este año era presidente de la 
República Ignacio Comonfort. 

Por causa de presión de los perjuicios religiosos los bienes nacionales 
estaban despreciados en el comercio. En esta época los factores que afecta­
ron la evolución del comercio fueron: 

-Falta de caminos. 

-Inseguridad para el tráfico de mercandas. 

-Aislamiento de los centros de consumo. 

En México durante el siglo XIX las actividades comerciales que se reali­
zaban tenían un carácter mixto ya que recibían influencia tanto española co­
mo de la tradición indígena. 

El comercio de la capital asumía dos formas: comercio de tiendas y pe­
queños establecimietos; el cual se realizaba en los mercados que eran cele­
brados en las plazas y calles dos o tres veces por semana, en donde se 
concentraban los productores quienes llevaban sus mercandas, y se instala­
ban en puestos como vendedores. 

En las tiendas o tendajones se vendían productos de importación ade­
más de los nacionales. Lns productos de importación eran comprados a su 
vez por comerciantes que vendían al mayorco. 

En esa época existía la política que prohibía a los extranjeros dedicarse 
al comercio al menudeo, quedando éste en manos de españoles y en una pe­
queña parte de mexicanos lo cual fue conveniente para los extranjeros ya que 
las grandes transacciones comerciales estuvieron controladas por ellos. 

Los factores que influyeron para que el aparato comercial fuera raquíti­
co en esa época son los siguientes: 

- Existencia de tiendas de raya. 
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- Baja capacidad de compra, de la mayorha de la población. 

- Alto porcentaje de autoconsumo. 

Durante la época del porfiriato la economla nacional tuvo un crecimien­
to significativo y el capital extranjero jugó un papel de gran magnitud. La 
apertura de nuevas industrias y la creación de empleos repercutió en el auge 
del comercio interno, apoyado por el sistema del comunicaciones y la red 
bancaria. 

En esta época aparece en el aparato comercial un sistema de comercia­
lización, que son las tiendas de departamentos, cuyo objetivo era satisfacer la 
demanda de una clase con mayores ingresos. Fueron los franceses y españo­
les residentes en el país quienes destacaron por su habilidad para la forma­
ción de grandes casas comerciales, y almacenes al estilo europeo en diversas 
capitales del país. 

El porfiriato le dió a México dos cosas que le eran muy necesarias: in­
versión de capitales así como paz y orden internos que no había vuelto a co­
nocer desde tiempo de la Colonia. 

Al terminar el porfiriato se da un proceso que marcó una serie de cam­
bios económicos, políticos y sociales, y que se conoce como la Revolución. 
Durante esta época el comercio sufrió varios cambios, los cuales se estudian 
en el siguiente apartado. 

6.- EL COMERCIO EN LA ÉPOCA REVOLUCIONARIA 
La revolución en México estalló el 20 de noviembre de 1910, los objeti­

vos de la revolución se encausaban hacia dos aspectos principales: mayor 
democracia y la distribución equitativa de las tierras, lo cual se iba a lograr 
eliminando la dictadura porfirista. 

En la época revolucionaria se da un estancamiento mercantil y se obs­
truye la evolución del comercio alcanzada en el periodo del porfiriato, ya que 
el arribo de los diferentes caudillos se traducía en exigencias injustas que 
obligaban a los comerciantes a facilitar abastecimiento y préstamos forzosos. 

Las actividades comerciales eran consideradas no remuneradas para los 
comerciantes debido a los problemas que ocasionó la revolución como fue la 
escasez de bienes disponibles, lo cual trajo como consecuencia la parali7.ación 
absoluta del abastecimiento de las necesidades básicas de la nación. 
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Otro factor que afectó al comercio fue la inestabilidad de la moneda, 
pues ésta no representaba ninguna seguridad para las transacciones comer­
ciales ya que al decretarse la circulación forzosa del papel moneda carrancis­
ta los bancos, comercios y Monte de Piedad prefirieron cerrar para no verse 
obligados a recibir un papel moneda que podía no valer al día siguiente, por 
esta razón los almacenistas acapararon los artículos de primera necesidad. 

En esa época existían en la Ciudad de México aproximadamente 
5000 locales comerciales en total, la mayoría eran cubiertos con acceso 
desde la calle y con un mostrador y estantería, y así fue adoptando mu­
chas formas según el establecimiento. Las vitrinas le daban mayor ele­
gancia y prestigio. 

Debido al aumento de las obras públicas en infraestructura, se incre­
mentó el comercio de materias primas que llegaban a la capital, lo cual favo­
reció el aumento de la industrialización en el ramo del vestido, papel, vidrio, 
loza, porcelana y otros. 

En términos generales, la actividad comercial se deterioró durante el 
tiempo que duró el periodo revolucionario debido a la fuga de capitales, al 
desempleo, a la falta de producción y otros. Ahora bien al finalizar la revolu­
ción el comercio entró en una nueva etapa de crecimiento y transacción. 

7.- EL COMERCIO DE 1920 A LA FECHA 
El comercio en la Ciudad de México eu esta época se ha manifestado 

de diversas formas. A continuación se muestran las más imporCantcs. 

A) TIENDAS DEPARTAMENTALES 
Los almacenes de departamento representan en la Ciudad de México el 

paso decisivo del comercio organizado. La construcción de sus edificios deja 
seguir en forma concreta la evolución de una arquitectura especializada. A 
continuación se presentan algunas de las tiendas departamentales más impor­
tantes en la Ciudad de México. 

"El Puerto de Vcracruz" fue fundado en 1852 y el "Palacio de Hierro" se 
fundó en 1897, también se fundó desde 1904 como tienda departamental 
"Sanborn's", otra tienda departamental que se construyó fue "El Centro Mer­
cantil" en el año de 1898. Se fundaron después tiendas como "El Nuevo Mun­
do'', "La Ciudad de Londres", "La Francia Marítima11

1 "El Correo Francés", 11 EI 
Progreso" y muchas más. 

A principios del siglo XX la ciudad contaba con tiendas departamentil­
lcs en las que las importaciones las realizaban ¡!rupos extranjeros. En el cen-
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tro se establecían comercios menores que contaban con mostradores, estan­
tería, tapancos, mobiliario y decoración. 

El primer cuadro como se le llama al centro histórico comenzó en la 
tercera década de este siglo XX a ser albergue de pobladores que llegaban a 
la ciudad, también se ocupó para establecer almacenes y bodegas. 

A partir de 1930 se presentaron dos formas de local comercial: el adap­
tado en las plantas bajas de casas habitacionales y el que ocupa locales cons­
truidos con ese propósito particular. 

8) A VENIDAS COMERCIALES 

Para la década de los cuarenta las calles de gran comercio eran la aveni­
da J uárez, San Juan de Letrán y Paseo de la Reforma, hasta la glorieta Colón. 
Diez años después la avenida Insurgentes se comunicó con la Ciudad Univer­
sitaria (1948-1952) construyéndose edificios especiales para oficina y comer­
cios. En Ja década de los 40's a los 60's se construyeron sucursales de las 
tiendas departamentales fuera del centro. 

En 1970 había comercios en todo el DF excepto en la Dclegacipn Milpa 
Alta. 

Una de las avenidas más importantes por el establecimiento y acondicio­
namiento de locales comerciales ha sido la avenida Insurgentes ya que comu­
nicó a muchas otras avenidas. El anillo Periférico conectó también a Ciudad 
Satélite y a los lados de esta avenida se establecieron locales comerciales. 

Las concentraciones comcrciaJcs en los tianguis y plazas mercado origina­
ron construcciones específicas durante el siglo XIX como el mercado lturbide, el 
mercado del Volador, la rvtcrccd, ya en este slglo se realizó la primera construc­
ción de un mercado moderno, en 1932 se construyó el mercado Abelardo L. Ro­
dríguez para ubicar a los vendedores ambulantes que a espaldas de los templos 
de Loreto, San Pedro y San Pablo interrumpían el Pª'º en las calles y afeaban el 
aspecto de Ja ciudad, este mercado se construyó sobre lo que había sido el Cole­
gio Jesuítico de San Gregorio y se consideró el mejor mercado de América. 

Para el suministro de mercancías se hizo necesario todo un aparato de 
reorganización y se construyeron edilicios especiales, así también en el año 
1956 se construyó el mercado de la Merced. 

El problema del espacio en los mercados se solucionó al combinar las 
áreas del mercado cubierto y el tianguis. 
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C) TIENDAS DE AUTOSERVICIO 

En la década de los 50's se construyeron edificios para vender comesti­
bles y artículos para el hogar en los cuales se usaban carritos en donde se co­
locaba la mercancía y se trasladaban hasta la caja de pago, estos fueron los 
supermercados o tiendas de autoservicio. 

Los habitantes de buenas condiciones económicas aceptaron a los su­
permercados, y tiempo después fueron aceptados en todas las zonas. Los pro­
ductos que se vendían en las primeras tiendas de autoservicio fueron 
alimentos conservados, carne y pescado, después se vendieros artículos para 
el hogar, perfumería, ropa, telas, mercería, muebles, fotografía y otros. 

En estas tiendas el cliente tenía la oportunidad de seleccionar su pro­
ducto dentro de un ambiente agradable. 

D) CONCENTRACIONES COMERCIALES Y CENTROS 
COMERCIALES 

Esta concentraciones que en un principio se formaron en los mercados y 
plazas-mercado pasaron a las calles comerciales en donde invadieron sus 
plantas bajas. Así se formaron concentraciones comerciales en todas las zo­
nas de la ciudad. 

En la actualidad hay concentraciones de comercio de mercancías populares 
en calles y avenidas cercanas a las zonas habitacionalcs con mayor densidad. 

También se localizan en algunas avenidas y zonas periféricas de la ciu­
dad los Centros Comerciales los cuales reúnen en torno a ellos locales de co­
mercio con pasillos y cobertizos. 

En los últimos 20 años se han edificado en los nudos urbanos de la Ciu­
dad de México centros comerciales. El término centro comercial define el 
conjunto de locales de comercio y es el espacio proyectado y resucito para sa­
tisfacer las necesidades del comercio en muy variadas modalidades. 

El centro comercial es la combinación de las tiendas de departamentos 
que se establecieron para la venta de ropa y artículos para el hogar y los su­
permercados que vendían víveres. Este centro es compartido por varios pro­
pietarios que rentan locales del edificio. 

Las nuevas tiendas departamentales construídas en zonas habitacionales 
de algunas colonias occidentales de la ciudad son edilicios de varios pisos co-
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municados a un patio techado y a los departamentos por medio de pasillos. 
Las principales tiendas departamentales las encontramos en Plaza Universi­
dad, Plaza Satélite, Perisur, Plaza Coyoacán, Plaza lnn, Perinorte, Plaza 
Oriente, Plaza Cristal, Comercial Iztapalapa y otros, que han surgido en los 
últimos años. 

En slntesis podemos concluir este capitulo afirmando que el comercio 
es una actividad que siempre se ha practicado en México y que a lo largo de 
la historia ha tenido que enfrentarse a diversas situaciones provocadas por el 
sistema económico en que se desenvuelve el pals. 

El comercio ha evolucionado tratando de buscar su modernización, hoy 
en dla es una de las actividades más importantes debido a la gran participa­
ción en la economla nacional. Es por esto que se ha considerado importante 
dedicar el siguiente capitulo al estudio más detallado del comercio organiza­
do en México. 
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CAPITULO ID 
EL COMERCIO ORGANIZADO 

1.- Sector servicios 
2.- El comercio organizado 
3.- Criterios de clasificación del comercio organizado 
4.- Características del comercio organizado 
5.- Funciones de los comercíant~s 
6.- Ventajas del comercio organizado 
7.- Participación del comercio en el producto interno bruto 
8.- Participación del comercio organizado en el empleo 
9.- Establecimientos comerciales 

A) Disposiciones jurídicas establecidas por la autoridad para consti­
tuir y operar un comercio de manera legal 
B)Marco jurídico del comercio organizado 

10.- Impuestos que paga el comercio organizado 
A)Medidas de simplificación tributaria 
B)Modificaciones a la miscelánea fiscal 

11.- El Financiamiento para el comercio organizado 
12.- Asociación del comercio organizado del centro histórico 
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En este capítulo se analizan los principales aspectos que conforman el 
comercio organizado. Como primer punto a tratar se tiene al sector servicios 
ya que el comercio es una de sus principales ramas. 

l.· SECTOR SERVICIOS 
Una definición de sector servicios que es importante mencionar es la si­

guiente: 

"Sector servicios. También llamado tradicionalmente el sector terciario 
de la economía. Como su nombre lo indica, este sector no es productivo pro­
piamente hablando porque no produce bienes materiales, aunque incluye 
todas aquellas actividades necesarias para el funcionamiento de la economía 
no integrada en los sectores agropecuarios e industrial. El sector servicios 
propordona atención personal, es decir, servicios que contribuyen a la forma­
ción del producto e ingresos nacionales".(!) 

Las principales ramas del sector servicios son: 

•comercio 
*Restaurantes y Hoteles 
*Transporte 
•comunicaciones 
*Servicios Financieros 
•Alquiler de inmuebles 
•servicios profesionales 
•servicios de educación 
"'Servicios médicos 
•servicios gubernamentales 
*Otros servicios 

Para efectos de esta investigación se tomó el comercio como rama pri­
mo1 dial del sector servicios, por ser una de las actividades con mayor partici­
pación en la economía de nuestro país. A continuación se analizan algunos 
aspectos relacionados con las principales actividades en las que interviene el 
comercio. 

(1) MÉNOEZ Morales, Jos6 S: Prohlsma5 crooómjms de Méyjro, México, Me Graw hlll, 
1990, p 29. 
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2.- EL COMERCIO ORGANIZADO 

El comercio organizado en México, es considerado como una de las ac­
tividades más importantes en el desarrollo de la economía nacional, ya que 
tiene una gran participación en el Producto Interno Bruto, ofrece servicios 
directos a la población y contribuye con el pago de impuestos. 

La función del comercio organizado es servir de enlace entre la produc­
ción y el consumo permitiendo el flujo de bienes y servicios entre productores 
y consumidores. 

Los establecimientos comerciales organizados tienen cuatro compromi­
sos que le permiten justificar su existencia ante la sociedad. 

A) Con el mercado que abastece, al proporcionar satisfactores de cali­
dad a buen precio, con soporte de garantía y apoyo de servicio permanente 
después del lapso de garantía. 

B) Con el país en el que se encuentra, contribuyendo a los objetivos na­
cionales a través del pago oportuno de impuestos y contribuciones, cumplien­
do además con los reglamentos que nos permiten convivir civilizadamente en 
una urbe considerada de las más grandes del mundo, invirtiendo para aumen­
tar el ahorro interno, al crear fuentes de trabajo y cumpliendo con las remu­
neraciones establecidas en la ley. 

C) Con los inversionistas en el negocio ya que otorga un rendimiento sa­
tisfactorio a sus aportaciones. 

D) Con los empleados, creando oportunidades de progreso, capacitán­
dolos y guiándolos por el camino del orden y el desarrollo constante. 

Una vez definidos los compromisos que tiene el comercio organizado 
ante la sociedad, hay que señalar que el comercio como parte del sector ser­
vicios tiene diferentes clasificaciones, las cuales se mencionan a continuación. 

3.- CRITERIOS DE CLASIFICACIÓN DEL COMERCIO 
ORGANIZADO 

Según una clasificación muy general, el comercio se divide en dos tipos: 

*Comercio al mayoreo: es aquél donde intervienen los productores e in­
termediarios de un bien, sin tener contacto con el consumidor final del mismo 
bien. 
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•comercio al detalle: Es aquél donde el comerciante o fabricante trata 
directamente con el consumidor o usuario del producto, 

La Confederación de Cámaras Nacionales de Comercio Servicio y Tu­
rismo (CONCANACO-SERVYTUR) presenta la siguiente clasificación de 
los comercios con base en los giros comerciales. 

•Alimentos: Abarrotes, misceláneas, supermercados, fruterías, neverías, 
carnicerías, pollerías, y otros. 

•Artículos de uso personal: ropa, calzado, farmacias, perfumerías, rega­
los, joyerías, jugueterías, librerías, papelerías, y otros. 

•Artículos para el hogar: muebles, línea blanca, electrónica, eléctrica, 
alfombras, cortinas, y otros. 

•Artículos de trabajo: materiales para construcción, ferreterías, pintu­
ras, tlapalcrías, madererías, y otros. 

"'Autos camiones y rcfaccionarias: agencias de autos y camiones nuevos 
y usados, refaccionarias, y otros. 

La clasificación de los comercios, que presenta la Secretaría de Hacien­
da y Crédito Público se divide en seis giros, según los géneros de las mercan­
cías que manejan. 

•Alimentos, bebidas y productos de tabaco, donde se incluye la com­
praventa de bienes alimenticios provenientes de la agricultura, ganadería y 
pesca en estado natural o industrializados, así como los expendios y la distri­
bución de bebidas alcohólicas. 

•Artículos para el hogar y de uso personal, como aparatos eléctricos, es­
tufas, muebles, ropa y productos de locador y farmacia. 

•Materias primas y auxiliares elaboradas y no elaboradas para todas las 
actividades económicas. 

*Maquinaria, implementos, herramientas, equipo y aparatos, así como 
sus refacciones y accesorios. 

•Equipo de transporte, sus refacciones y acresorias, donde se lleva a cabo la com­
pra-venta de automóviles, camiones, partes automotrices, motoáclctas, y bicicletas. 
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•Artículos y bienes diversos que están constitufdos por la compra-venta 
de combustibles, lubricantes, inmuebles, y otros. 

De acuerdo a la CANACO el comercio se clasifica de la siguiente manera: 

SECTORI 

ÁREA: Automotriz 
ÁREA: Construcción 
ÁREA: Distribuidores de combustibles y lubricantes 

SECTOR U 

ÁREA: Alimentación 
ÁREA: Artículos para el hogar 
ÁREA: Vestido, calzado y accesorios 

SECTORlll 

ÁREA: Proveedores para la industria y el comercio 
ÁREA: Salud 

SECTOR IV 

ÁREA: Cultura y deporte 
ÁREA: Entretenimiento y recreación 
ÁREA: Turismo 

SECTOR V 

ÁREA: Servicios 
ÁREA: Servicios al comercio exterior 
ÁREA: Servicios financieros e inmobiliarios 

El Instituto Nacional de Estadística Geografía e Informática (INEGI) 
presenta las siguientes tres clasificaciones del comercio organizado. 

Clasifiraci6n por objeto del ~asto 

•Alimentos, bebidas y tabaco 
•Ropa, calzado y accesorios 
•vivienda 
•Muebles, aparatos y accesorios domésticos 
•salud y cuidado personal 
•Transporte 
•Educación y esparcimiento 
•otros servicios 
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Clasificacjón por durabWdad de Jos hjencs 

•Bienes no durables 
•Bienes durables 
•servicios 

Clasmcaci6n por orígen de los bjenes 

•Agricultura, ganadería y pesca 
•Petróleo y derivados 
•Productos alimenticios, bebidas y tabaco 
•Fabricación de textiles, vestido y calzado 
•Productos de madera, papel, imprenta y editoriales 
*Fabricación de sustancias y productos químicos 
•Fabricación de productos metálicos y otras manufacturas 
•comunicaciones y transportes 
•servicios 

Dcspues de señalar las principales clasificaciones del comercio organi­
zado, a continuación se definen las características del mismo. 

4.- CARACTERÍSTICAS DEL COMERCIO ORGANIZADO 

Se encuentran como principales características del comercio organizado 
las siguientes: 

-El comercio organizado se caracteriza por ser una actividad que genera 
recursos y de esta forma propicia la multiplicación de la riqueza. 

-Esta actividad demanda empleo y brinda la oportunidad de mejorar el 
nivel de vida de los trabajadores, a su vez, éstos cuentan con el respaldo de la 
Ley Federal del Trabajo que regula las relaciones laborales. 

-El comercio organizado cumple con todos los requisitos legales para su 
apertura, organización y funcionamiento. 

Así también, el comercio tiene una importante participación en el Pro­
ducto Interno Bruto (PIB) que beneficia a la economía del país. Más adelan­
te, se dedica un apartado especial en el cual se trata con más detalle este 
terna. 

Otra característica importante del comercio es que ofrece al consumi­
dor una gran variedad de productos que satisfacen sus necesidades. 
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Además, es importante mencionar que los productos que vende el co­
mercio organizado cuentan con una garantía que ampara ar consumidor en 
caso de alguna descompostura o defecto del articulo. 

Los comercios establecidos cuentan con un lugar fijo en donde atienden 
a sus clientes y ofrecen una variedad de productos. 

Los establecimientos cuentan con limpieza, iluminación, ventilación y 
una buena distribución de sus productos lo cual tiene por objeto hacer pla­
centera la compra del cliente. 

Una vez analizadas las características del comercio organizado se men­
cionan algunas de las funciones que realizan Jos comerciantes organizados. 

5.- FUNCIONES DE LOS COMERCIANTES 

Las principales funciones que desempeñan los comerciantes organiza­
dos son las siguientes. 

'Captan toda la información sobre las necesidades y preferencias de los 
clicnlcs. 

•Disponen los bienes requeridos en el lugar y momento adecuado. 

*Realizan funciones de almacenamiento, conservación, mantenimiento y 
clasificación de los bienes. 

*Proporcionan servicios complementarios como: crédito, seguros y póli-
7.áS de garantía. 

*En algunos casos transportan e instruyen sobre el manejo y uso de cier­
tos productos. 

*Llegan a dar servicios de mantenimiento y reparación de artículos ven­
didos. 

De esta forma garantizan al consumidor el buen estado de los productos 
y le facilitan su acción y elección de compra. 

Por otro lado, se considera relevante mencionar cuáles son las ventajas 
que tiene el comercio organizado. 
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6.- VENTAJAS DEL COMERCIO ORGANIZADO 

A continuación se presentan algunas ventajas que tiene el comercio or­
ganizado. 

-Una de las principales ventajas del comercio organizado es que las ins­
talaciones cuentan con los servicios de baño, luz, teléfono, ventilación, limpie­
za, equipo contra incendios, botiquín. 

-El comercio organizado otorga al cliente garantías en los productos y 
servicios que ofrece. 

-Cuenta con personal capacitado que permite otorgar un buen servicio 
de atención al cliente. 

-Los establecimientos comerciales cuentan con aparadores que permi­
ten exhibir con creatividad sus productos y el consumidor puede elegir entre 
una amplia gama de artículos el que más le agrade. 

Después de analizar las principales características y ventajas del comercio or­
gani7.ado, se plantea cómo participa esta acti\·idad en el Producto Interno Bruto. 

7.- PARTICIPACIÓN DEL COMERCIO EN EL PRODUCTO 
INTERNO BRUTO (PIB) 

Una definición importante del Producto lnteno Bruto es: "la suma mo­
netaria de los bienes y servicios de demanda final producidos internamente 
en un país; es decir, hay que sumar Jaque se produce dentro del territorio na­
cional".<2l 

Ahora bien. la rama del comercio del sector servicios contribuye con ca­
si la cuarta parte del Producto Interno Bruto (PIB) que se genera en el país, 
el cual registró durante los años de 1980 a 1991 un porcentaje promedio de 
participación del 23.7% en el total del PIB Nacional. 

En términos reales, el PIB del sector ha registrado un crecimiento de 
13.4% durante el periodo 1980-1991, en tanto que la economía general creció 
un 21 % y atendió la gran demanda de la población. 

Para describir la participación del comercio en el Producto Interno Bru­
to en los últimos cinco años presentamos a continuación el cuadro 2.1. 

(2) MÉt\'DEZ :i..toralcs, José S: Pmh!cmas cronómjcns dr \fCxico México. Me Graw 
l lill. 1988, p.47. 
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CUADR02.1 Participación del comercio en el producto interno bruto 1987·1991 
(miles de millones de pesos) 

Participación 
Participacón del comercio 

PlBScctor del comercio en el PlB 
Años PIBTotal sctvicios rmcomercio cncl PIB servicios 
1987 4,817.7 2,950.2 1.099.3 22.8 37.3 
1988 4,884.2 2,957.4 1.122.4 23.0 34.7 
1989 5,037.8 3,086.2 1.156.9 23.0 375 
1990 5,236.3 3,182.9 l,190.4 22.7 37.4 

1991 (e) 5.424.8 3,319.8 1.240.0 22.9 375 
(e) Estimado 
FUEZ\'TE: Elaborado por la CONCA~ACO SERVYTUR con datos del Banco de México. 

Como se puede observar en el cuadro anterior, el comercio ha participa­
do en los últimos cinco años cerca del 40% del Producto Interno Bruto del 
sector servicios, asfmismo el porcentaje de participación de esta rama en re­
lación con el PIB total del país es elevado. Es importante mencionar que la 
rama del comercio del sector servicios ha destacado mucho más que otras ra­
mas del sector ya que tan sólo esta actividad proporciona casi la cuarta parte 
del PIB total Nacional. 

Aunado a la gran participación que tiene el comercio en el Producto In· 
terno Bruto, se tiene un aumento de personal ocupado dentro de esta rama. 
Por tal motivo a continuación se mencionará la participación del comercio 
en la demanda de empleo. 

8.-PARTICIPACIÓN DEL COMERCIO ORGANIZADO EN 
EL EMPLEO 

Se considera que la rama del comercio en nucslro país, licnc una alta 
capacidad de generar empico. En un estudio de la Organización Internacio­
nal del Trabajo, se observó, que en los países en desarrollo el sector agrope· 
cuario tiende a disminuir su participación en la generación de empleo, 
mientras que el sector industrial ha aumentado su participación, y quien real· 
mente muestra un mayor dinamismo en la gcncracion de empleos es el sector 
servicios, entre los que se incluye el comercio. 

En el caso particular de nuestro país, mucha gente que emigra del cam· 
po a la ciudad no siempre encuentra ocupación en la industria, por lo que 
muchos de ellos buscan empico en establecimientos comerciales organizados. 
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De acuerdo a los estudios realizados por la CONCANACO-SERVI­
TUR con base en los datos del Banco de Mexico y del INEGI se presenta 
ahora informacion del personal ocupado. 

En el DF se encuentran el mayor número de establecimientos comercia­
les que existen en México, lo que ocaciona el aumento de personal ocupado 
en esta actividad. 

"En 1980, a nivel nacional, la población ocupada total fue de 20'281,000. 
La participación del sector servicios en esta población fue de 41.9% del cual 
el comercio representa el 7.2%". (J) 

"En 1990, a nivel nacional, la población ocupada fue de 22'544,000. El 
sector servicios representó el 40.5% de esta población, y de éste, el comercio 
participó con el 10.4%". <4l 

Para 1988 en el Distrito Federal se concentra el mayor número de per­
sonal ocupado en el comercio, con una participación del 19.2% del total na­
cional. 

"En 1991 el personal ocupado en la actividad comercial fue de 2'472,726 
personas con una tasa promedio de crecimiento en el personal de 6.5% de 
1985 a 1991". (S) 

El promedio de personal ocupado pasó de 2.5 personas por estableci­
miento en 1980 a 2.7 en 1991. 

Es importante mencionar que los trabajadores que se encuentran 
dentro de la rama del comercio tienen derecho a las siguientes condicio­
nes de trabajo. 

-Una jornada de trabajo de ocho horas. 

-Un día de descanso a la semana que se procura sea en domingo. 

-Los trabajadores disfrutan de un periodo anual de vacaciones pagadas 
de seis días laborales y aumentan dos días por cada año de antigüedad. 

-El salario debe ser remunerador y nunca menor al establecido como 
mínimo. 

(3, 4 y 5) CONCANACO, Estrnctura y ch•sarm!lo de la .1ctivjdad cnmcrda! CONCANA­
C0, 1992, pp. 24-29 
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-Los trabajadores tienen derecho a recibir capacitación o adiestramiento. 

-Los' trabajadores tienen derecho a la participación de utilidades 
de la empresa de conformidad con el porcentaje que determine la Co­
misión Nacional para la Participación de los Trabajadores en las Utili­
dades de la empresa. 

-La prima vacacional que recibe el trabajador es del 25% sobre el sala­
rio que le corresponde durante el periodo vacacional. 

-Si el trabajador presta servicios el domingo tendrá derecho al pago de 
una prima dominical la cual será del 25% por lo menos sobre el salario de un 
día ordinario. 

- Cuando el trabajador labore horas extras a su jornada normal de traba­
jo, se le pagarán dobles cada una y no podrán ser más de tres horas diarias ni 
más de nueve horas a la semana. 

En este punto se concluye que en la Ciudad de Mexico, el comercio ha 
crecido en los últimos años en forma considerable lo cual ha traído como 
consecuencia una mayor demanda de personal ocupado en esta actividad, lo 
que demuestra la importancia de esta rama económica. 

Una vez analizada la participación del Producto Interno Bruto y el per­
sonal ocupado en la rama del comercio del sector servicios, a continuación 
se menciona el papel que juegan los establecimientos comerciales dentro de 
esta actividad. 

9.- ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES 

En la medida en que avanza la economía del país, el comercio evolucio­
na y se adccúa a las exigencias de un mercado dinámico e interrelacionado. 

ºLos establecimientos comerciales registrados en el país hasta 1991 eran 
908 307 con una tasa promedio anual de crecimiento de 1980 a 1991 de 
5.4%".(6) 

La mayor concentración de establecimientos comerciales del país se en­
cuentra en el DF con el 17.3% del total nacional. 

En la actualidad, el comercio ha crecido y se ha estructurado para atender 

(6) CONCA:"ACO. Estmcfllra )' dcsnrro!!o de la nc1jyjdad cnnwrcb,1, CONCANACO, 
1992, p. 7 
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a una gran población que demanda mayor calidad en los nuevos servicios y 
productos, lo cual hace que el comercio adopte nuevas formas y esquemas 
que le permitan adaptarse a los cambios que se presentan día a día en nues­
tro país y en el mundo. Para el establecimiento de los comercios es necesario 
cumplir con ciertos requisitos legales que se especifican en el siguiente apar­
tado. 

A) Disposiciones jurídicas establecidas por la autoridad para 
constituir y operar un comercio de manera legal. 

El conjunto de trámites que deben realizar los empresarios para cumplir 
con la legislación es el siguiente: 

a) Constancia de zonificación del uso del sucio. 

Es el documento expedido por las autoridades del Departamento del Dis­
trito Federal, por medio del cual certifica si el uso del sucio es permitido, condi­
cionado o prohibido especificando las normas técnicas que les sean aplicables de 
acuerdo al Programa parcial de desarrollo urbano que le corresponda. 

De conformidad con los artículos 40 y 41 del reglamento de zonificación 
para el DF deberán presentar para su obtención: solicitud (formato único) 
acompañado del registro federal de contribuyentes, pago de derechos que 
determine la Ley de Hacienda del Departamento del Distrito Federal (DDF) 
y un croquis de localización donde se indique el nombre de todas las calles 
que limitan la manzana, superficie en metros cuadrados y orientación del es­
tablecimiento. La vigencia de este documento es anual. 

b) Licencia de uso del sucio. 

Esta licencia se expide por las autoridades del DF, en la cual se autoriza 
el uso o destino que pretenda darse a un predio o local. 

De conformidad con el artículo 43 del reglamento de zonificación, 53 
fracción 111 y 1-16 del reglamento de construcciones ambos para el DF, aque­
llas personas a las que se les condicione a la obtención de la licencia del uso 
del sucio, deben presentar ante la Delegación correspondiente, la siguiente 
documentacion: 

- Solicitud (formato único) 

- Planos arquitectónicos autorizados (con planos de distribución y loca­
lización) 
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- Memoria descriptiva 

- Estudio de imagen urbana 

c) Licencia de funcionamiento 

Es la autorización expedida por la Delegación respectiva por medio de 
la cual se permite realizar la actividad solicitada. 

De conformidad con el artículo 13 del reglamento para el funcionamien­
to de establecimientos mercantiles y celebración de espectáculos públicos en 
el DF, deben contar con ésta, los giros que a continuación se mencionan: 

- Venta de bebidas alcohólicas en envase cerrado 

- Venta de bebidas alcohólicas al copeo 

- Cabarets, discotecas, peñas, salones de baile y salones de fiesta 

- Establecimientos de hospedaje 

- Baños y albercas públicos 

- Clubes y centros deportivos 

- Salones de boliche y de billar 

- Escuelas de deporte 

- Juegos eléctricos, mecánicos, clcclromccánicos y de video 

Para su trámite deben cumplir con lo dispuesto en los artículos 119y120 
del reglamento para el funcionamiento de establecimientos mercantiles y ce­
lebración de espectáculos públicos en el DF, acompañando a su solicitud 
(formato único) la documentación siguiente: 

- Constancia de zonificación del uso del sucio 

- Licencia del uso del sucio, cuando se rcq uicra 

- Licencia sanitaria, en el caso de que el negocio tenga la obligación de 
contar con ella 
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- Autorización de uso y ocupación de inmuebles 

- Título de propiedad o contrato de arrendamiento 

- Pago de derechos que establezca la Ley de Hacienda del DDF 

- Registro Federal de Contribuyentes 

Esta licencia debe revalidarse anualmente 

d) Declaración de apertura 

Es la manifestación que se realiza ante la Delegación que corresponda 
para que se registre y autorice la actividad respectiva. 

De conformidad con el artículo 7 del reglamento para el funcionamiento 
de establecimientos mercantiles y celebración de espectáculos públicos en el 
DF, los giros o establecimientos que no requieran licencia de funcionamiento, 
deberán presentar esta declaración cumpliendo con los requisitos señalados 
en el artículo 131 del reglamento citado que son los siguientes: 

- Solicitud (formato único) con croquis de localización del estableci­
miento 

- Constancia de zonificación del uso del sucio y/o licencia del uso del 
suelo 

- Licencia sanitaria, o aviso de apertura, en su caso 

- Título de propiedad o contrato de arrendamiento 

El reglamento citado no señala vigencia. 

e)Padrón dc\egacional. 

Es el aviso que se presenta a la Delegación que corresponda, de confor­
midad con el artículo 4 fracción III del reglamento para el funcionamiento de 
establecimientos mercantiles y celebración de espectáculos púolicos en el 
DF, debiendo presentar: 

- Solicitud (formato único) 
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• Registro federal de contribuyentes 

1) Revalidación de licencia de funcionamiento 

Oc conformidad con el artículo 124 del reglamento para el funciona· 
miento de establecimientos mercantiles y celebración de espectáculos públi­
cos en el OF, las licencias de funcionamiento deben revalidarse anualmente 
para lo cual se deberá presentar solicitud (formato único) por lo menos un 
mes antes de su vencimiento, acompañada de dos copias certificadas de dicha 
licencia. 

g) Visto Bueno de Seguridad y Operación 

Es el documento expedido por un director responsable de obra por me­
dio del cual hace constar que el establecimiento comercial reúne las condi­
ciones necesarias de seguridad para su operación y funcionamiento. Este 
visto bueno debe registrarse ante la Delegación que corresponda. 

Para determinar el visto bueno señalado deberá presentarse la solicitud 
(formato único) donde consten los datos y firma del director responsable de 
obra que otorga el l"isto bueno de seguridad y operación, así como el pago de 
derechos que establezca la Ley de Hacienda del DDF. Su vigencia es anual. 

El fundamento legal de este trámite se encuentra establecido en los artí· 
culos 64, 65, 239 y 240 del reglamen!o de construcciones para el DF. 

h) Licencia de Anuncio 

Esta licencia se otorga por la Delegación que corresponda y tiene por 
objeto amparar la lijación, instalación, colocación y distribución de anuncios, 
su ampliación o modificación en los sitios o lugares a los que tenga acceso el 
público o que sean l"isibles desde la vía pública. 

De conformidad con los arliculos 9, 32 y 51 del reglamento de anuncios 
para el OF deben acompañar a la •olici!Ud, (formato único) los documentos 
siguientes: 

· Dibujo, croquis o descripción que muestre su forma, dimensiones, co­
lores, texto y demás elementos que constituyen el mensaje publicitario 

• Materiales de que estará construido 
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- Cuando la fijación o colocación requiera del uso de estructuras e insta­
laciones debe acompañar: la memoria de estabilidad y seguridad avalada por 
un director responsable de obra {firma del perito} 

- Fotografía a color de 7'9 centímetros de la perspectiva completa de la ca­
lle y de la fachada del edificio en el que se pretenda fijar o instalar el anuncio, 
marcando sobre ella el contorno que muestre el aspecto del anuncio ya instalado 

- Señalar la altura sobre el nivel de la banqueta y saliente máximo desde 
el alineamiento del predio y parámetro de la construcción 

- Si el giro es reglamentado, debe presentar copia de la licencia de fun­
cionamiento, si no lo está debe presentar copia del Registro Federal de Con­
tribuyentes 

- Constancia de zonificación y/o licencia de uso del suelo 

- Copia del contrato de arrendamiento o autorización escrita del propie­
tario del bien inmueble 

- En su caso autorización del INAH e INBA 

i) Revalidación de licencia de anuncio 

De conformidad con el artículo 53 del reglamento de anuncios para el 
DF, las licencias de anuncio deben revalidarse cada tres años, para tal efecto 
presentar solicitud (formato único), por lo menos con 15 días de anticipación 
a su vencimiento acompañado de una copia certificada de la licencia anterior 
y fotografía. 

j) Alta en Hacienda 

Requisitos: 

- Personas físicas: acta de nacimiento, identificación, comprobante de 
domicilio 

- Personas morales: acta constitutiva de la sociedad, firma del repre­
sentante legal, comprobante de domicilio 

En ambos casos se deberá llenar la forma HRFCJ, y se deberá hacer la 
inscripción. 
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k) Evaluación al impacto ambiental 

Los establecimientos que puedan deteriorar el medio ambiente o el 
equilibrio ecológico deberán contar con dicha evaluación, la cual realiza el 
DDF en coordinación con la Secretarla de Desarrollo Social (SEDESOL). 

Fundamento legal: art. 11 del reglamento para el funcionamiento de es­
tablecimientos mercantiles y celebración de espectáculos en el DF, arts. 9, 
apartado B, fracc. XV, v.28 y 34 de la ley general de equilibrio ecológico y 
protección al ambiente. 

1) Aviso de apertura 

- Solicitud 

- Copia del alta de Hacienda 

- Original y copias de solicitud de aviso de apertura firmadas por el pro­
pietario o representante legal 

- Copia de idcntilicación con foto y firma 

- Carta poder del dueño 

- Si se trata de persona moral, acta constitutiva de Ja sociedad 

La actividad comercial también cstú regida por normas jurídicas, las 
cuales se determinan en el siguiente apartado. 

B) Marco jurídico del comercio 

Estas normas jurídicas se encuentran reglamentadas en primer lugar 
por el "Código de Comercio" <7J, del cual continuación se definen algunos ar­
tículos que se consideran importantes para Ja investigación. 

Art 3.- Se consideran en derecho comerciantes. 

l. Las personas que teniendo Ja capacidad legal para ejercer el comercio, 
hacen de el su ocupación ordinaria. 

11. Las sociedades constituídas con arreglo a las leyes mercantiles. 

(7) Código de comcrdg y 5115 leyes rompJcmcntarias México, Porrúa, 5a. ed. 1989 
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111. Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que 
dentro del territorio nacional ejerzan actos de comercio. 

Art. 12.- No pueden ejercer el comercio 

l. Los corredores. 

11. Los quebrados que no hayan sido rehabilitados. 

111. Los que por sentencia ejecutoriada hayan sido condenados por delito 
contra la propiedad, incluyendo en esto la falsedad, el peculado, el 
cohecho y la concusión. 

Art. 13.- Los extranjeros serán libres para ejercer el comercio, según lo 
que se hubiere convenido en los tratados con sus respectivas nacio­
nes, y lo que dispusieren las leyes que arreglen los derechos y obliga­
ciones de los extranjeros. 

Art. 14.- Los extranjeros comerciantes, en todos los actos de comercio en 
que intervengan, se sujetarán al código de comercio. 

Art. 16.-Todos los comerciantes, por el hecho de serlo, están obligados: 

l. A la publicación, por medio de la prensa, de la calidad mercantil con su 
s circunstancias esenciales. 

II. A la inscripción en el Registro Público de Comercio, de los documen­
tos cuyo tener y autenticidad deben hacerse notorios. 

lll. A mantener un sistema de contabilidad de acuerdo a las leyes. 

IV. A la conservación de la correspondencia que tenga relación con el gi­
ro del comerciante. 

Art. 18.- El registro de comercio se llevará en las cabeceras del partido o 
Distrito Judicial del domicilio del comerciante por las oficinas encar­
gadas del Registro Público de la Propiedad; a falta de éste, por los 
oficios de hipoteca, en defecto de unas y otros, por jueces de primera 
instancia del orden común. 

Arl. 19.- La inscripción o matrícula en el registro mercm1til será potestativa 
para los individuos que se dediquen al comercio, y obligatoria para to-
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das las sociedades mercantiles y para los buques. Los primeros que­
darán matriculados de oficio al inscribir cualquier documento cuyo 
registro sea necesario . 

Una vez citados los artículos del Código de comercio que sirven de base 
para esta investigación, se definen a continuación otras disposiciones jurídi­
cas. 

Las normas comerciales que existen en México son de carácter obligato­
rio y su finalidad es mantener un control de calidad en sus productos. 

Estas normas comerciales son una herramienta de garantía al consumi­
dor y de esta forma protege sus intereses. 

Un producto debe de contar con el sello oficial de garantía, con ésto el 
consumidor puede estar seguro que lo comprado cuenta con la calidad esta­
blecida en el marco de la legalidad. En México la Norma oficial mexica­
na (NOM) tiene estos propósitos y se cumple en beneficio del 
consumidor. 

"El consumidor tiene la opción de exhibir la recisión de operación de 
compra-venta o la reducción del precio pagado, además de la indemnización 
que corresponda a daños y perjuicios, cuando la mercancía adquirida tenga 
defectos o vicios ocultos que impidan su cabal utilización y la hagan impropia 
para usarla normalmente e impidan su uso 11

• (S) 

El art. 29 del Código Fiscal de la Federación establece la obligación de 
expedir comprobantes por las ventas de mercancía al público en general 
cuando este lo solicite. 

Estos comprobantes deben contener los siguientes requisitos: 

l. Contener impreso el nombre, denominación o razón social, domicilio 
fiscal y clave del Registro Federal de Contribuyentes que tengan más 
de un local o establecimiento en que se expide el comprobante. 

U. Contener impreso el número de folio. 

III. Lugar y fecha de expedición. 

(8) J &)' fsdcra1 de pm!eccjón al ronsumjdor, art. 31. 
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IV. Clave del Registro Federal de Contribuyentes de la persona a favor de 
quien expida. 

V. Cantidad y clase de mercancía o descripción del servicio que ampara. 

VI.Valor unitario consignado en número e importe total consignado en 
número y letra, así como el monto de los impuestos en los términos 
de las disposiciones fiscales. 

VII. Número y fecha del documento aduanero, así como la aduana por la 
cual se realizó la importación, tratándose de ventas de primera mano 
de mercancías de importación. 

La Procuraduría federal del consumidor puede actuar en defensa de los 
compradores siempre y cuando esté presente la factura que acredite la ope­
ración de compra-venta, para dar curso a Ja queja. 

La Secretaría de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI} está faculta­
da para exigir que en los productos siempre y cuando Jo requieran, cuenten 
con el nombre y domicilio del proveedor, incluso cuando sea extranjero, tam­
bién tiene facultad para dictar las normos comerciales que procedan en bene­
ficio al consumidor. Además tiene Ja facultad de fijar las características de los 
productos y servicios para asegurar su cabal utilización. 

Como parte de la economía formal el sector servicios debe cumplir con 
su contribución fiscal, de acuerdo a la legislacion aplicable. Así es como la 
rama del comercio realiza el pago de impuestos que le c_orresponde. 

10. IMPUESTOS QUE PAGA EL COMERCIO ORGANIZADO 
A continuación se presentan los impuestos que por ley todo comercio 

organizado tiene Ja obligación de pagar: 

a) Impuesto sobre producto de trabajo, este impuesto se establece en la 
ley de impuesto sobre la renta. 

b) Instituto mexicano del seguro social (IMSS}, este impuesto se estable­
ce en la ley del IMSS. 

e) Instituto del fondo nacional para la vivienda de Jos trabajadores (IN­
FONA VIT}, éste se establece en la ley del impuesto sobre la renta. 

d) Impuestos y derechos de aduaneros de las mercancías de importa­
ción, este se establece en la ley de impuesto sobre la renta. 
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e) Impuesto sobre la renta (ISR) este se establece en la ley del impuesto 
sobre la renta. 

f) Impuesto al valor agregado (IVA), este se establece en la ley del im­
puesto al valor agregado. 

g) Impuestos especiales sobre productos y servicios, éste se establece en 
la ley del impuesto sobre la renta. 

h) Sistema de ahorro para el retiro (SAR), este impuesto se establece en 
la ley del Instituto Mexicano del Seguro Social. 

i) Impuestos al activo de las empresas, éste se establece en la ley del im­
puesto al activo. 

j) 2% sobre nómina, éste impuesto se establece en la ley del impuesto 
sobre la renta. 

A) Medidas de simplificación tributaria 
Las medidas de simplificación tributaria que se establecen para el año 

de 1992 son las siguientes: 

Reducción drástica en el número de declaraciones y pagos. 

Las empresas con ingresos hasta de 2000 millones de pesos anuales du­
rante 199! harán sus pagos trimestrales a partir de abril, el pago siguiente al 
correspondiente a marzo será en julio. 

Esta facilidad incluye el Impuesto sobre la renta, el Impuesto al activo, 
el !VA, el 1 % sobre erogaciones, impuestos retenidos y el Impuesto especial 
sobre producción y servicios. 

Se reducen en una tercera parte los trámites ante las oficinas federales 
de Hacienda, se disminuye el número de documentos y copias que deben 
acompañar cada trámite, en ocasiones hasta un 80%, además del menor nú· 
mero de documentos y de sus copias se reduce también significativamente la 
información que hay que consignar a cada forma. 

Se elimina la discrecionalidad en Ja Oficina federal de Hacienda al limi-· 
tarla en los trámites a una oficialía de partes. 

Se publicará en el diario oficial de la fcderacion la Carta de derechos 
del auditado. El documento desglosará la normatividaél a la que debe apegar-
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se la autoridad en los actos de revisión, con especial énfasis en los medios de 
defensa y el mecanismo de queja. 

Se estableció un servicio telefónico especial para que los contribu­
yentes puedan presentar sus quejas. Asfmismo los contribuyentes po­
drán sin dar su nombre, proporcionar información sobre todo tipo de 
abusos. 

Cuando la SHCP instale máquinas registradoras de comprobación fiscal 
y el contribuyente manifieste tener ingresos inferiores a 380 millones de pesos 
al año y activos menores a 75 millones, la Secretaría instalará las máquinas sin 
costo para el contribuyente. 

Se permitirá, con ciertos requisitos al adquirente, que sean deduci­
bles las notas expedidas por las máquinas registradoras de comproba­
ción fiscal. Esta medida simplificará en forma importante la 
administración de las pequeñas adquisiciones, tanto a los grandes como 
a los pequeños contribuyentes. 

Se simplifica el pago en parcialidades. Este procedimiento sólo requeri­
rá la presencia del contribuyente al inicio y al final de sus pagos en lugar de 
haccrJo mensualmente como venía ocurriendo. 

Se releva de la obligación de presentar declaración anual a las personas 
físicas asalariadas con sólo esta fuente de ingresos y un sólo patrón. Esta faci­
lidad se hace extensiva a la declaración de 1991. 

B) Modificaciones a la Miscelánea Fiscal 
a) Máquinas rcgistrndoras de comprobación fiscal. 

El 24 de marLO de 1992 el sector público, destacó, entre los apoyos 
anunciados, el referente a los 19 puntos de simplificación fiscal para los pe­
queños empresarios. La Subsecretaría de ingresos de la SHCP dió a conocer 
que entre éstos sobresale la reducción de las declaraciones fiscales anuales y 
el número de trámites a realizar; la puesta en marcha de un programa de ca­
pacitación fiscal para microempresarios y la absorción de costos, por parte de 
la SHCP, en la instalación de máquinas registradoras de comprobación fiscal, 
siempre que los ingresos de contribuyente sean menores a 380 millones de 
pesos anuales y sus activos no superen los 75 millones de pesos. De manera 
igual se releva la obligación de presentar declaración anual a las personas físi­
cas asalariadas que tengan una sola fuente de ingresos y un patrón. 
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b) Sistema de ahorro para el retiro (SAR) 

El Sistema del ahorro para el retiro, es un instrumento en virtud 
del cual se pretende que los individuos que presten un servicio perso­
nal subordinado a cambio de un salario, pueda acceder a los siguientes 
beneficios: 

Primero. A un sistema de ahorro que le permita condiciones más favora­
bles para el d!a de su jubilación o retiro. 

Segundo. Que los créditos a su favor provenientes de las aportaciones 
de los patrones al INFONA VIT para la adquisición de vivienda, sean maneja­
dos por una institución de carácter financiero que les permita obtener rendi­
mientos reales competitivos. 

Tercero. Que pueda empezar a generar ahorro voluntario adicional a las 
mencionadas aportaciones que tienen el carácter de obligatorias. 

Los recursos del SAR se manejarán en cuentas bancarias individuales a 
nombre de los trabajadores, las cuales se dividen en dos subcuentas: La. desti­
nada al Seguro del retiro y la destinada al Fondo Nacional de Vivienda. 

Los patrones abrirán en la institución de crédito que elijan, )as cuentas 
individuales para sus trabajadores. Dicha cuenta será el Registro federal de 
contribuyentes del trabajador, incluyendo su homoclave. 

c)Aporlacioncs para el Seguro del retiro. 

Las aportaciones obligatorias a cargo de los patrones, equivalen al 2% 
mensual sobre el salario base de cotización al IMSS y un tope de 25 veces el 
salario mínimo, se deposita en forma bimestral a favor del trabajador en su 
cuenta individual. 

Las empresas harán la primera aportación de los trabajadores el prime· 
ro de mayo. Las aportaciones posteriores se harán por bimestres vencidos, los 
días 17 de los meses nones. 

Los bancos entregarán a los patrones comprobantes individuales de sus 
aportaciones, para que den a conocer a sus empleados las cantidades abona· 
das a su cuenta. Cuando un trabajador lleve su cuenta individual en un banco 
distinto del banco receptor, éste deberá canalizar los recursos al primero a 
más tardar el tercer dia hábil posterior a su recepción. 
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Los patrones deberán entregar a sus trabajadores los comprobantes in­
dividuales junto con el último recibo de sueldo de los meses pares. 

El trabajador podrá disponer de la totalidad de los recursos, en los si­
guiente supuestos: 

- Cuando cumpla 65 años de edad. 

- Cuando adquiera el derecho de disfrutar una pensión de retiro, con­
forme a los términos y condiciones de la legislación laboral vigente. 

- En caso de incapacidad permanente total. 

- En caso de incapacidad permanente parcial del 50%. 

- En caso de fallecimiento del trabajador. 

El trabajador podrá efectuar retiros parciales de hasta un 10% del sal­
do, pero cuando tenga incapacidad temporal o esté desempleado podrá ha­
cer retiros hasta de un 50% del saldo. 

d) Aportaciones al Fondo nacional de la vivienda (INFONA VIT) 

Las cuotas del 5% al INFONA VIT, así como los montos descontados a 
los sueldos de los trabajadores para cubrir créditos otorgados por dicho Insti­
tuto, para la administración de conjuntos habitacionalcs, tendrán el mismo 
tratamiento que las cantidades aportadas por concepto del seguro del retiro. 

e) Aportaciones para el ahorro voluntario 

El trabajador puede efectuar aportaciones adicionales a su subcucnta 
del seguro del retiro, sin limitaciones en cuanto a su monto. Las aportaciones 
son deducibles del ISR hasta en un 2% de su salario base de cotización, con 
un tope de 10 veces el salario mínimo general vigente en el DF. 

Asimismo las personas no sujetas al régimen de afiliación obligatoria al 
IMSS podrán abrir una cuenta en el SAR y efectuar aportaciones voh¡~t'!riªJ• 
en los mismos términos de deducibilidad señalados en el párrafo anterior. ' 
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11.- EL FINANCIAMIENTO PARA EL COMERCIO 
ORGANIZADO 

Uno de los principales problemas que enfrenta el comercio es el refe­
rente al crédito que se otorga a esta actividad ya que ha tenido que solicitar 
financiamiento a proveedores, asociaciones con capitales privados tanto na­
cionales como extranjeros y ha instrumentado mecanismos que le permitan 
obtener recursos para su desarrollo y crecimiento. 

De acuerdo a la información del Banco de México, "El credito que des­
tina el sistema bancario a organismos, empresas y particulares, se ha incre­
mentado en los últimos años en diferente proporción de acuerdo al sector 
económico. En la rama del comercio se observó que en 1980 el comercio par­
ticipó con el 18% del saldo total de créditos bancarios con 210 mil millones 
de pesos. En 1985 fue de 10.9%; en 1990 tuvo una participación del 16.9% y 
en 1991 del 18.0%". <9J 

"Para el año de 1990 los saldos del sector comercio dentro del crédito 
bancario se incrementó un 56.4% y en 1991 un 124.4%''. (tO) 

La principal fuente de recursos financieros bancarios para el sector ser­
vicios ha sido tradicionalmente la banca comercial, en cuyo saldo total el co­
mercio ha participado con un porcentaje creciente pasando de un 17.9% en 
1985 al 21.5% para 1991. 

La banca de desarrollo apoya como fuente de recursos al comercio aun­
que con una participación muy baja, ya que para 1991 fue del 5.0%. 

Existen en la actualidad algunas Instituciones que se preocupan por 
apoyar a los comercios financiando sus actividades y otorgando recursos, al­
gunas de éstas son: Nacional Financiera (NAFIN), el Fondo para el Desarro­
llo Comercial (FIDEC), el Banco Nacional del Pequeño Comercio 
(BANPECO) y el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). 

Algunas de las funciones de estas instituciones son entre otras: 

* Nacional Financiera se encarga úc proveer de créditos al comercio y le 
ha permitido contar con más recursos. Durante 1990 aportó 275 128 millones 
de pesos y en 1991 incrementó a poco más de cuatro billones de pesos que 
representan 1355.4% respaldando así a 23384 empresas comerciales. 

(9 y 10) CONCANACO, F:imirtura y Desarrollo de la actjyidad comercia! México, CON~ 
CANACO, 1992, p. 29 
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• El Fondo para el Desarrollo Comercial (FIDEC) designó en 1991, 
1.54 billones de pesos en créditos, con esto se incorporaron al sistema de co­
mercialización 474 unidades de transporte, un centro de acopio, 11 centros 
comerciales, 19 tiendas de autoservicio, una tienda departamental, 19 m..:r.::a­
dos de venta al detalle, cuatro centrales de abasto y 47 frigoríficos. 

• Por su parte el Banco Nacional del Pequeño Comercio (BANPECO) 
destinó en 1991, 3 billones 729 mil millones de pesos a través de fondos de fo­

. mento. 

• Por lo que respecta a las actividades del comercio exterior el Banco 
Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) respaldó a esta actividad 
con 44.8 billones de pesos en el año de 1991, designando 34.1 billones a la ex­
portación y 7.3 billones a la importación. 

El saldo de las cuentas de la banca de desarrollo representa el 17.2% 
del total del saldo del sistema bancario en sus cuentas de crédito a organis­
mos y empresas particulares, el restante 82.8% corresponde a la banca co­
mercial. Por esta razón el empresario ha buscado otros mecanismos para 
financiar sus actividades, y encuentra en las uniones de crédito una opción. 

Las uniones de crédito comerciales "son aqueUas en que los socios se 
dedican a actividades mercantiles con bienes y servicios de una misma natu­
raleza o en que unos sean de índole complementaria respecto de los otros, y 
tengan establecimientos debidamente registrados confon11e a la Ley. Estos 
organismos facilitan el financiamiento y ayudan a lograr una mayor penetra­
ción en los mercados comunes". {1 l) 

Una vez estudiado la forma en que se relaciona el comercio organiza­
do con algunas actividades de carácter económico y social del país y en es­
pecial de la Ciudad de México, es importante presentar en el siguiente 
apartado la función de la Asociación del comercio organizado del centro 
histórico. 

12.- ASOCIACIÓN DEL COMERClO ORGANIZADO DEL 
CENTRO HISTÓRICO 

A continuación se analizan los aspectos básicos del funcionamiento de 
esta asociación así como sus objetivos y clases de socios. 

La Asociación de comerciantes del centro de la Ciudad de México, A.C. presta 
a sus agremiados servicios colectivos e individuales; los primeros serán aquellos de 

(11) CONCANACO, Estrnrturn y dc:5arm!!o de la actjyjdad rorosrrial México, CONCA· 
NACO. 1992, p. 31 
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interés general en los que toma parte o promueve para obtener la concesión de sus 
fines y los segundos serán aquellos que, ajuicio de la directiva, sea conveniente im­
plantar para atender los requerimientos particulares de los asociados. 

Los objetivos de la Asociación del Comercio Organizado del centro his­
tórico son los siguientes: 

• Agrupar a lodos los comerciantes del centro de la Ciudad de México 
sin distincion de ramos o capacidad económica, para la protección de sus de­
rechos y la promoción de los intereses de esa zona y el público consumidor. 

• Promover sistemas y procedimientos que permitan llevar a cabo pro­
mociones, ventas y propagandas. 

• Mantener un contacto constante con las autoridades locales y federa­
les para la resolución de los problemas que existen y en el futuro puedan sur­
gir en la zona comercial del centro de la ciudad. 

• Prestar ayuda y protección a sus asociados cuando sean lesionados o 
se pretenda lesionar sus derechos, tanto en interés suyo como de Ja colectivi­
dad; y al efecto, realizar las actas y gestiones que sean necesarios. 

* Fomentar el espíritu de agrupación gremial entre los empresarios y 
pugnar porque se eleve la ética de sus transacciones y actividades. 

,. Informar a sus asociados, por los medios actuales, de las disposiciones 
de las autoridades, cuando éstas lo deseen, como órgano de consulta y even­
tualmente, <le colaboración. 

* Efectuar ante terceros las gestiones que beneficien a sus miembros o a 
la zona. 

*Destinar los ingresos que obtenga a sus indicados propósitos, pero sin 
fin de lucro. 

Serán socios de la asociación los fundadores de la misma y todas las per­
sonas cuyo ingreso fuere aprobado por el consejo directivo. 

Habrá dos clases de socios: activos y cooperadores, los primeros serán 
aquellos que tengan la calidad de comerciantes y cuyos establecimientos se 
encuentren ubicados en la zona del centro de la ciudad cuya delimitación se­
rá fijada o modificada por la asamblea general. 
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Los socios cooperadores serán aquellos que sin reunir las características 
señaladas en el párrafo anterior, deseen pertenecer a la asociación; esta cate­
goría de socios tendrá todos los derechos y obligaciones de los socios en ge­
nera~ excepto: 

- No tendrán derecho a voto. 

- No podrán ser elegidos para desempeñar puestos dentro del consejo, 
pero podrán formar parte de las comisiones del mismo. 

Derechos y obligaciones. 

- Asistir a las asambleas con voz y voto. 

- Ser designados para los cargos y comisiones. 

- Presentar iniciativas_, solicitudes, ponencias, etc. de interés general. 

- Solicitar la intervención de la asociación en asuntos de interés colectivo. 

- Utilizar los servicios individuales que implante la asociación sujetándo­
se al reglamento interior respectivo. 

- Cumplir con los acuerdos y decisiones que emanen de las asambleas y 
del consejo directivo. 

- Pagar puntualmente y por adelantado las cuotas sociales. 

La asamblea general tendrá las facultades para admitir, excluir, suspen­
der o expulsar a los socios. En los casos de exclusión o expulsión deberá ba­
sarse la resolución en el dictamen que rinda la Comisión de honor y justicia 
después de haber hecho la investigación que preceda y oir en defensa al inte­
resado. 

La calidad de socio es intransferible, pero se puede renunciar mediante 
escrito dirigido al Consejo Directivo con una antelación mínima de tres me­
ses. 

Cuando el socio sea persona moral, deberá acreditar ante la asociación 
a la persona que la represente, otorgándole las facultades necesarias. 

Así es como el comercio organizado de una forma muy activa participa 
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en el desarrollo económico del país enfrentando también serios problemas 
uno de los cuales es el establecimiento del comercio ambulante que ha creci­
do a un ritmo desmesurado ocasionando una serie de complicaciones a la so­
ciedad en general. 
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El comercio organizado presenta como problema principal el estableci­
miento del comercio ambulante. Por tal motivo en este capítulo se estudian 
los aspectos más relevantes del comercio ambulante. 

El primer punto a tratar es la economía subterránea debido a que el co­
mercio ambulante forma parte de esta actividad. 

1.- ECONOMÍA SUBTERRÁNEA 
Una definición importante de economía subterránea es "el conjunto de 

actividades a través de las cuales se realizan diversas transacciones de bienes 
o servicios que, pese a que se conoce su existencia por parte de las autorida­
des, no se registran en las estadísticas e indicadores nacionales, ya que de ser 
omitidas ante la autoridad fiscal la declaración de los ingresos que genera, 
quedan fuera de la contabilidad del país de esta manera la economla subte­
rránea se traduce como el producto interno bruto no contabilizado".(l) 

En los últimos años, en un gran número de países, ha cobrado relevancia 
el fenómeno de la economía subterránea. En México, la investigación sobre el 
fenómeno de la economía subterránea es casi inexistente, a pesar de que se 
reconoce su presencia así como :as causas que lo originan e incentivan. 

La economfa subterrránea se puede manifestar en todos los sectores del 
sistema económico como son agropecuario, industrial y/o de servicios. Algu­
nas de las principales actividades subterráneas que se han desarrollado en los 
últimos años y que forman parte de los problemas a los que se enfrenta la 
economía de México son las siguientes: 

- Comercio ambulante 
- Contrabando de mercancías 
- Créditos fuera del mercado financiero 
- Transacción de mercancías no declaradas 
- Tráfico de drogas tabaco y alcohol 
- Operaciones de trueque de bienes o servicios 
- Juegos ilegales 
- Corrupción 
-Otros 

(1) CANACO: El romcrdp ambuhrnte en la Cjudad de México México, CANAC01 1987, 
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A lo largo de este capitulo nos referimos al comercio ambulante por ser 
una de las principales actividades que se desarrollan en la economía subterrá­
nea además de ser el tema objeto de nuestra investigación. A continuación se 
presentan sus antecedentes principales. 

2.- PRINCIPALES ANTECEDENTES DEL COMERCIO 
AMBULANTE 

A través de toda la historia de México se observa la presencia del co­
mercio ambulante el cual se ha realizado siempre al margen de la ley y ha cre­
cido en forma paralela al mismo ritmo de la ciudad. 

Los primeros indicios del comercio ambulante se encuentran en la épo­
ca de los aztecas con el establecimiento de algunos tianguis, siendo uno de los 
más famosos el de Tlatelolco ya que en éste se encontraba una gran variedad 
de productos y cuya organización impresionó a los conquistadores. 

Durante la época colonial, la Plaza mayor del centro histórico y también 
las menores se vieron poco a poco, o de golpe invadidas por puestos fijos y 
semifijos de ambulantes que acabaron par convertir las plazas en nuevos mer­
cados. 

En el periodo presidencial de Pascual Ortiz Rubio en el año de 1931 se 
otorgó el primer permiso a seis personas invidentes para vender en la vla pú­
blica. 

El 11 de octubre de 1967 se estableció un acuerdo el cual declara prohi­
bido ejercer el comercio, sea informal o ambulante o el que se practica por 
medio de puestos fijos o semifijos en la vía pública, pero este acuerdo nunca 
se respetó y el comercio ambulante siguió proliferando. 

En el periodo presidencial de Luis Echeverría Álvarez (1970-1976) la 
venta en el comercio ambulante aumentó debido a que se introdujeron una 
gran cantidad de aparatos de contrabando lo cual llamó la atención de los 
cliente ya que eran productos que no se comercializaban en México. 

En 1984 los vendedores ambulantes en la Ciudad de México ascendie­
ron a un número aproximado de 20 000. Para 1987 el número de comercios 
ambulantes en DF se elevó a 117 000. 

El martes 5 de marzo de 1992 el periódico El l!njyersal publica que 
existe un número aproximado de 250 000 vendedores ambulantes en la vía pú­
blica de la Ciudad de México. 

68 



Dcspues de estudiar los principales antecedentes del comercio ambu­
lante, es importante describir el marco teórico de esta actividad. 

3.- MARCO TEÓRICO DEL COMERCIO AMBULANTE 

El fenómeno del comercio ambulante ha representado en los últimos 
años una gran preocupación tanto para los paises desarrollados como en los 
paises atrasados y dependientes como México debido a la gran proliferación 
que ha tenido esta actividad bloqueando el desarrollo del comercio organiza­
do y dañando la economía de estos paises. 

Los primeros estudios a nivel mundial sobre el comercio ambulante se 
realizaron en paises como la India, Kenia, Estados Unidos y algunos paises 
europeos. 

En América Latina la urbanización ha provocado la inmigración de 
campesinos a la ciudad. C_omo consecuencia de este fenómeno se da la inca­
pacidad para absorber esta mano de obra por lo que se fomenta aún más la 
práctica del comercio ambulante. 

Los paises latinoamericanos en los que se presenta el fenómeno del co­
mercio ambulante son: Perú, República Dominicana, Ecuador, Venezuela, 
Brasil, Chile y México. 

El fenómeno del comercio ambulante se presenta en México como re­
sultado de la crisis económica, a este comercio se le ha permitido actuar en 
forma extraoficial y con toda libertad. 

El comercio ambulante provoca diversos problemas a la sociedad, a la 
economía, a la ecología, al consumidor, al comercio organizado y al gobierno. 

El comercio ambulante justifica su existencia basándose en el problema 
de los ingresos y de la incapacidad de las empresas públicas y privadas para 
empicar la oferta de mano de obra. 

Esta actividad abarca todas las áreas económicas como son: la industria 
del vestido, alimentos, calzado, peletería, bisutería, aparatos eléctricos y 
otros. 

Para una mayor comprensión de cómo se presenta esta actividad en 
nuestro país a continuación se mencionan las principales causas que han da­
do origen al comercio ambulante. 
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4.- CAUSAS QUE ORIGINAN EL COMERCIO AMBULANTE 

Es importante analizar cuáles son las principales causas que le dan ori­
gen al comercio ambulante con el propósito de comprender cómo es que esta 
actividad prolifera y se desarrolla cada vez más. 

Las causas que originan el comercio ambulante son: 

• La falta de escolaridad y preparación de los trabajadores trae como 
consecuencia el no poder aspirar a un empleo bien remunerado, muchas per­
sonas se ven en la necesidad de buscar otras fu en tes de ingresos y ven el co­
mercio ambulante como un opción para mejorar su nivel de vida. 

• La crisis económica a la cual México se ha enfrentado en las últimas 
décadas ha provocado disminución en la oferta de trabajo, por lo que las per­
sonas recurren al comercio ambulante para dar solución al problema de de­
sempleo. 

• Otra causa, es la inmigración de campesinos a la ciudad, buscando 
fuentes de trabajo y una mejor forma de vida, ya que en el sector agropecua­
rio no se cuenta con los medios indispensables para sobrevivir. 

• El comercio establecido tiene la obligación de pagar impuestos, lo cual 
ha ocasionado que muchas personas busquen evadir esta responsabilidad de­
dicándose al comercio ambulante. 

• Otra de las causas es el excesivo reglamentarismo que existe para abrir 
un negocio propio, lo que en muchas ocasiones desalienta a las personas que 
tienen como objetivo dedicarse al comercio establecido y organizado de ma­
nera legal. 

• Otro aspecto que también se debe considerar es la corrupción buro­
crática como fraudes, engaños, sobornos que se practican y que provocan la 
desconfianza para realizar inversiones en el comercio organizado. 

Después de conocer las principales causas que originan el comercio am­
bulante, a continuación se analizarán sus características. 

5.- CARACTERÍSTICAS DEL COMERCIO AMBULANTE 

Se encuentran como principales caracter!sticas del comercio ambulante 
las siguientes: 
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• Esta actividad sirve de enlace entre la producción y el consumo, per­
mitiendo el Dujo de servicios entre productores y consumidores. 

• La inversión en el comercio ambulante es reducida, es decir que no se 
necesitan grandes sumas de dinero para encauzar esta actividad. 

• Opera al margen de obligaciones tanto fiscales como comerciales; ea 
decir actúa y se desarrolla evadiendo responsabilidades lo que representa 
uno de los aspectos más importantes que atrae a la gente para formar parte 
del comercio ambulante. 

• Una característica importante de esta actividad es que los trabajado­
res de los comerciantes ambulantes no cuentan con ninguna garantía ni pres­
tación que exige la Ley Federal del Trabajo. AdcmAs los trabajadores no 
tienen ninguna seguridad y apoyo por parte de las autoridades, por lo que no 
pueden exigir sus derechos al patrón. 

• Los productos que se venden en el comercio ambulante son de dile­
.rentes orígenes, marcas y calidades, es decir existe una gran variedad de pro­
ductos para satisfacer todos los gustos del cliente. 

• El comercio ambulante se ubica en las zonas de mayor afluencia de 
consumidores como son el centro histórico, estaciones del metro, estaciones 
de autobuses, y alrededor de mercados p6blicos. 

• Los puestos del comercio ambulante se caracteñzan por ser montados 
con fierros, telas, botes, sombrillas. 

• En el comercio ambulante todas las cuentas se registran en forma ma­
nual, sin libros y estados ímancieros. 

• Existe un sentimiento de unidad de grupo entre los ambulantes. 

• Existen llderes que los representan ante el PRI y trabajan por los inte­
reses de los comerciantes ambulantes. 

• El nivel cultural de los ambulantes es muy bajo. 

Una vez analizadas las características del comercio ambulante se men­
ciona a continuación sus principales ventajas. 
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6.-VENTAJAS DEL COMERCIO AMBULANTE 

Se encuentran como principales ventajas del comercio ambulante las si­
guientes: 

- El comercio ambulante nn realiza ningún trámite administrativo, ni le­
gal para su apertura y funcionamiento. 

- La personas que adquieren los productos en este tipo de comercio no 
cuentan con ninguna garantla. De esta forma el comerciante ambulante se li­
bera de toda responsabilidad. 

- Los costos de los comerciantes ambulantes son mínimos ya que sólo 
pagan una cuo«a lija por establecerse en la vía p6blica además de que no pa­
gan impuesios, luz, teléfono, renta y no dan ninguna prestación a sus trabaja­
dores. Todo esto representa una gran ventaja para los comerciantes 
ambulantes ya que de todos sus ingresos por ventas obtienen mayores ganan· 
cias. 

Así como el comercio ambulante cuenta con ventajas, se enfrenta tam­
bifn a una serie de desventajas, las cuales se explican en el siguiente punto. 

7.-DESVENTAJAS DEL COMERCIO AMBULANTE 

Las desventajas del comercio ambulante son las siguientes: 

- Para el comercio ambulante el clima representa una desventaja, por 
que se está a expensas del frío, la lluvia, el calor, y esto provoca incomodida­
des y en ocasiones tener que levantar sus puestos. 

- El comercio ambulante no cuenta con servicios de primera necesidad 
como sanitarios, ni un lugar adecuado para iogerú: sus alimentos. 

- Los comerciantes ambulantes son manipulados por sus líderes. 

- Los comerciantes ambulantes no cuentan con la información adecuada 
sobre el funcionamiento y manejo de los artfculos (en el caso de TV, aparatos 
eléctricos y otros) debido a que sólo se cuenta con instructivos en inglés. 

- Estos comerciantes son extorsionados por los inspectores de las dele­
gaciones, los cuales permiten poner sus puestos en la vía pública. 

Se ha estudiado a lo largo de este capítulo las características del comer-
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cio ambulante, sus ventajas y desventajas, su origen y evolución. Cabe ahora 
mencionar cuáles son los tipos de comercio en que se manifiesta esta activi­
dad ambulante. 

8.- TIPOS DE COMERCIO AMBULANTE 

El comercio ambulante se desarrolla a través de dos tendencias: el co­
mercio de subsistencia y el de alta rentabilidad. 

A) COMERCIO DE SUBSISTENCIA 

Este comercio tiene su origen principal en los problemas económicos, 
sociales, y culturales del país. Las personas que se dedican a esta actividad no 
calificada se encuentran distribuidas en las calles para obtener los recursos 
necesarios para subsistir. 

Como principales características de este tipo de comercio se encuentran 
las siguientes: 

• Sus proveedores introducen productos de fácil consumo como flores, 
aceites, lubricantes, por mencionar algunos. 

•Los ingresos no superan el equivalente a un salario mínimo en vigor. 

• Los comerciantes ambulantes de subsistencia venden sus productos en 
las principales vías vehiculares. 

• La inversión que se requiere para esta actividad es mínima. 

En algunas ocasiones cuando el comerciante ambulante decide estable­
cerse en un lugar fijo sigue por lo regular el siguiente mecanismo: 

- Valora la residencia de otros ambulantes establecidos. 

- Estudia la posible alianza con otros ambulantes para enfrentar los pro­
blemas con las autoridades, vecinos del lugar, y otros. 

- La ubicación ayuda a las relaciones con los clientes y con los proveedo-
res. 

B) COMERCIO DE ALTA RENTABILIDAD 

En el comercio de alta rentabilidad, el producto económico que se ge­
nera es de tal magnitud que permite obtener excedentes considerables. 
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A continuación se presentan las principales características del comercio 
de alta rentabilidad. 

- En las ventas del comercio de alta rentabilidad influyen los diferentes 
giros, el volumen de inversión, la ubicación geográfica, y precios de produc­
tos, por lo tanto no presentan los mismos márgenes de ganancia. 

- Otra característica es que las personas que se dedican a esta actividad 
tienen una noción mercantil empírica o teórica suficiente para manejar su ne­
gocio. 

- Desarrolla sus actividades en diferentes grupos, los cuales son: concen­
traciones de ambulantes, mercados sobre ruedas y tianguis-bazar, puestos fi­
jos en vía pública y puestos aislados. A continuación se dará una explicación 
de cada uno de ellos. 

a) Concentraciones de ambulantes 

En la Ciudad de México las concentraciones de ambulantes están cons­
tituidas de un número considerable de vendedores que se establecen de lunes 
a sábado en los lugares de mayor afluencia de consumidores como es el caso 
de Tepito, Aldaco, Meave, Palma, Motolinía, San Cosme, Merced, Eje Cen­
tral, Corregidora, Circunvalación, Santa Anita etc. 

Los principales productos que se comerciali7.an son: aparatos electróni­
cos, bisutería y ropa. 

b) Mercados sobre ruedas y tianguis 

Los mercados sobre ruedas y tianguis funcionan durante toda la semana 
en diferentes zonas del DF. 

Estos mercados sobre ruedas y tianguis tienen la peculiaridad de comer­
cializar artículos de primera necesidad como son alimentos pesqueros, ropa, 
cal1.ado, artículos para el hogar, abarrotes; pero en los últimos años se ha ob­
servado que existe una gran venta de productos de contrabando. 

Los mercados sobre ruedas tienen las siguientes características: 

• Los mercados sobre ruedas estsn regulados por Ja Secretaría de co­
mercio y fomento industrial (SECOFI). 
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• Los precios de los productos son regulados por la SECOFI. 

•Se necesita una credencial que es tramitada en la delegación. 

• Pagan una cuota diaria. 

• Colocan sus puestos de lunes a domingo. 

• En caso de faltar a vender se respeta su lugar. Todos los comerciantes 
siguen la misma ruta durante toda la semana. 

Los tianguis tienen las siguientes características: 

• La cuota es más baja que la de los mercados sobre ruedas 

• No se trabajan todos los días. 

• El comerciante puede escoger la ruta del tianguis en el que quiere 
vender. 

• Estos comerciantes tiene una credencial que les tramita el delegado. 

Para el mes de febrero de 1993, se encuentran registrados en la Coordi­
nación general de coabasto y distribución ( COAB.ASTO), un total de de 1800 
tianguis y mercados sobre ruedas en el DF, de los cuales 300 están clasifica­
dos como grandes y 1500 como pequeños. 

c) Puestos aislados 

Por lo regular estos puestos son atendidos por una sola persona, y tienen 
la característica principal de no manejar grandes volúmenes de mercancía. La 
mayoría de ellos tienen un lugar establecido en la vía pública. 

Los vehículos oficiales que tienen como función retirar a los vendedores 
ambulantes de la vía pública, actúan en forma contraria permitiéndoles per­
manecer y vender sus productos, a cambio de cierta cantidad de dinero. 

Los puestos aislados son el primer eslabón para conformar concentra­
ciones de ambulantes. 

Los comerciantes de puestos aislados realizan sus labores en las salidas 
del Sistema de Transporte Colectivo (Metro), incluso en los pasillos y ande-
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nes, de igual manera en las proximidades de hospitales, escuelas y empresas. 
En la actualidad estos puestos aislados han sido retirados del Metro debido a un 
problema que provocó el enfrentamiento entre un usuario y un comerciante. 

d) Tianguis-bazar 

La ubicación de los tianguis bazar es en un terreno baldío, operan los fi. 
aes de semana comercializando ropa, calzado y bisutería. Los principales 
tianguis-bazar de Ja Ciudad de México son: Pcrieoapa, Aerotianguís, Zarago­
za y San Felipe. 

e) Puestos fijos en vía pública 

Los puestos fijos venden alimentos preparados en Ja vía pública y reali­
zan esta actividad con la falta más elemental de higiene, por lo que pone en 
riesgo la salud de las personas que consumen los alimentos. Utilizan material 
de alto riesgo como tanques de gas, anafres y comalcs manejando productos 
de fácil descomposición. 

Algunos de los alimentos que se venden en estos puestos son: frutas, ta­
cos, sopes) qucsadi1las, papas fritas, hamburguesas, hot-dogs, mariscos y 
otros. 

Después de analizar Jos tipos de comercio ambulante que se han prolife­
rado con más fuerza en el DF, es importante mencionar que no todo el co­
mercio ambulante obtiene el mismo margen de ganancia debido a factores 
como son: el volumen de inversión, la ubicación geográfica, la diferenciación 
de giros y otros. Por ello a continuación se presenta la estratificación econó­
mica del comercio de alta rentabilidad. 

9.- ESTRATIFICACIÓN ECONÓMICA DEL COMERCIO 
DE ALTA RENTABILIDAD 

La estratificación económica del comercio de alta rentabilidad es la si­
guiente: 

• El estrato que maneja mayores ingresos económicos es el que comer­
cializa artículos de conlarabando, de manera especial aparatos eléctricos. 

• El giro de ropa y calzado, maneja una gran variedad de productos por 
lo cual requiere de inversiones considerables, además que realizan sus adqui­
siciones de productos informales que les ofrecen precios menores a los de la 
fábrica con registro. 
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• La bisutería es otro giro que genera altos ingresos, el cual tiene una 
adecuada rotación de mercancia, maneja productos de consumo generalizado 
que tienen una gran demanda, además de que se pueden encontrar artículos 
tanto nacionales como extranjeros. 

• En el giro de productos alimenticios crudos la inversión es reducida, 
debido a que el comerciante adquiere solo las cantidades que en forma usual 
vende. 

• Por último el giro de alimentos elaborados que tiene la característica 
de obtener utilidades elevadas, debido a que en la Ciudad de México este ti­
po de comercio es una tradición. 

Debido a que en el comercio ambulante se venden una multitud de po­
ductos tanto nacionales como de contrabando, por esta razón el siguiente 
punto a tratar es quiénes son los proveedores de los ambulantes. 

10.· LOS PROVEEDORES DE LOS AMBULANTES 

A continuación se presentan los proveedores de los ambulantes por giro: 

• El comercio ambulante dedicado a la venta de electrónica se surte en 
bodegas del barrio de Tcpito o por medio de intermediarios. Los productos 
(de contrabando) son elaborados en Estados Unidos, Japón, Taiwán, Corea, 
Hong Kong, aunque también se proveen de mercancía de origen nacional. 

• El comercio de ropa y calzado adquiere sus productos directamente 
con el fabricante, maquiladores, fabricantes caseros informales o proveedores 
que les venden la mercancía de contrabando. 

• Los comerciantes que venden artículos de bisutería se proveen a lra· 
vés de contrabandistas, por medio de maquiladores distribuidores, por el fa­
bricante nacional o por personas que les venden mercancía robada. 

• En el giro de alimentos preparados, los productos son adquiridos en 
mercados públicos, centros de abasto o en la Merced, los alimentos enlatados 
y las golosinas se surten con distribuidores mayoristas. 

A continuación se mencionan algunos de los problemas que ocasiona el 
comercio ambulante. 
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11.· PROBLEMAS QUE PROVOCA EL 
ESTABLECIMIENTO DEL COMERCIO AMBULANTE 

Los principales problemas que ocasiona el establecimiento de comercio 
ambulante son los siguientes: 

• El comercio ambulante perjudica al consumidor ya que la mayoría de 
los productos que éstos adquieren no cuentan con la calidad que respalda 
una marca. 

• Alejan al turismo, ya que el comercio ambulante daña la imagen de la 
ciudad. 

• El comerciante ambulante evade impuestos lo cual perjudica a la eco­
nomra del pa!s. 

• Incapacidad de encauzar este comercio de acuerdo a la poHtica de 
planeción nacional, además ha proliferado tanto que no ha permitido que el 
gobierno lleve un control del mismo. 

• Este tipo de comercios dañan la ecolog!a, debido a que el tráfico que 
provocan por establecerse en la vía pública genera el aumento de contami­
nantes como es el bióxido de carbono, monóxido y otros. 

• El establecimiento de comercio ambulante en la vla pública genera 
ruido, olores desagradables que deterioran al medio ambiente. 

• El comercio ambulante fomenta el aumento de basura, desperdicios 
sólidos y productos en mal estado que provocan la obstrucción en el alcanta­
rillado, acumulación de desechos y problemas en el drenaje, además del au­
mento de ratas, cucarachas e insectos como moscas y mosquitos. 

• Los puestos ambulantes donde se venden productos alimenticios care­
cen de equipo de refrigeración y agua potable lo que provoca graves enfer­
medades. 

• Otro problema es la carencia de servicios sanitarios, representando un 
foco de infección para los clientes y personas en general. 

• La utilización de tanques de gas en la v!a pública es un constante peli­
gro tanto para el comerciante que lo utiliza como para toda la gente ya que se 
exponen a sufrir un accidente. 
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• También se debe considerar que el polvo y la tierra contaminan los ali· 
mentos que son preparados y consumidos en la vía pública. 

• El comercio ambulante representa una competencia desleal para el 
comercio organizado, ya que vende sus productos a más bajo precio, lo cual 
provoca una caída en las ventas de los establecimientos comerciales. 

• Algunos de los empleados que laboran en el comercio organizado 
abandonan su trabajo para formar parte del comercio ambulante ya que les 
brinda mayores ingresos. 

• El establecimiento del comercio ambulante ha provocado el cambio 
de giro de algunos comercios organizados y en ocaciones su desaparición. 

• Uno de los problemas más graves que provoca el comercio ambulante 
es la ausencia de normas comerciales y de garantla para el cliente, por tal mo­
tivo este punto se explican a continuación en forma más detallada. 

12.· AUSENCIA DE NORMAS COMERCIALES Y DE 
GARANTÍA 

Los productos que venden los ambulantes no cuentan con norma co­
mercial y no expiden notas o factura de venta. 

El cliente que adquiere sus productos en el comercio ambulante no 
cuenta con documentación que ampare su compra y menos con garantla del 
producto. Algunos comerciantes ambulantes, sí llegan a cambiar la mercancía 
porque está en mal estado, pero el comprador no puede pedir la devolución 
de su dinero, ni puede demandar el pago de daños y perjuicios. 

• El cliente debe absorber el costo de reparación de la mercancía com­
prada en el comercio ambulante. 

En ocasiones los comerciantes ambulantes venden artículos que han sido 
robados o falsificados, estos últimos se pueden clasificar dentro de la piralerfa, 
algunos ejemplos son: cassettes, discos y ropa de marca que es falsificada. 

13.· ASOCIACIONES DEL COMERCIO AMBULANTE EN 
EL CENTRO HISTÓRICO DEL DF 

En el centro histórico del DF se pueden distinguir diversas organizacio­
nes de comerciantes ambulantes encabezadas por sus repeclivos líderes. Al­
gunas de estas organizaciones son las siguientes: 
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A) "Asociación de Comerciantes de la Antigua Merced", representada 
por la sra. Guillermina Rico, cuenta con cerca de 7000 agremiados que se 
pueden distinguir por utilizar mantas de color verde. 

B) "Asociación Legítima Clvica Comercial A.C.", representada por la 
sra. Alejandra Barrios Richard, cuenta con 1700 agrupados. Esta asociación 
ocupa las calles de Palma, Motolinía, Gante, Tacuba y 16 de septiembre y se 
caracteriza por vender productos de contrabando y distribuir mercancla de 
dudoso origen. Se cobra a los agremiados 600 nuevos pesos el espacio y una 
cuota de 20 nuevos pesos semanales. Una de las bodegas se encuentra en un 
hotel de la calle de Motolinía, en donde todos los días los comerciantes alma­
cenan sus productos. 

C) La Asociación encabezada por la sra. Benita Chavarrla con 490 agre­
miados, esta líder se caracteriza porque siempre tiene enfrentamientos a pro­
blemas con las autoridades y conflictos con sus agremiados. Benita adquirió 
siete predios para construir. casas de interés social, con la condición estableci­
da por el DDF de poner 120 m2 de áreas verdes. Compró también un edificio 
en la calle de Bolivia número 14 para la construcción de un kinder y una es­
cuela en donde se imparten diversas clases, y hay servicio médico y asesorías. 

D) Otra asociación la encabeza Félix Trejo que tiene 400 comerciantes 
afiliados, generalmente vende artículos eléctricos y electrónicos, algunos tam­
bién de dudosa procedencia. Gran parte de sus afiliados se localizan en la ca­
lle de Meave. 

Para poder pertenecer a una organización de comerciantes ambulantes 
se necesitan relaciones, conocer a personas que se dediquen al ambulantaje o 
ser recomendado. Si no se conoce a nadie resulta muy difícil incursionar en 
esta actividad. 

En cada calle se encuentran por lo general 200 puestos y cada una cuen­
ta con un delegado cuya función es supervisar que todos los puestos estén ali­
neados, que cuenten con botes de basura, sombrillas y mantas de un color 
específico. Este delegado es elegido por el líder. Si los comerciantes no cum­
plen con las políticas que la asociación establece, entonces los mismos vende­
dores les quitan sus puestos. 

Los comerciantes ambulantes pagan una cuota semanal de 20 nuevos 
pesos y muchos de sus puestos son atendidos por los mismos dueños o por 
empicados. 
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Los agremiados de Alejandra Barrios han tenido enfrentamientos con 
los agremiados de Guillermina Rico debido a que muchas veces se invaden 
las calles y llegan a quitarles el lugar a personas que ya lo tenían de tiempo 
atrás. Este problema ha ocasionado actos violentos y armados para defender 
sus lugares. 

En síntesis, el comercio ambulante es un fenómeno que ha proliferado 
desmesuradamente provocando graves problemas a la sociedad en general y 
ha bloqueado el desarrollo del comercio organizado. Esta actividad siempre 
ha existido, pero ahora es cuando las autoridades se preocupan por buscar las 
medidas de solución viables. 

Como resultado del estudio de la problemática del comercio organizado 
ante esta actividad informal, se presenta en el próximo capítulo el análisis de 
la investigación de campo y las opciones de solución que proponemos. 
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CAPÍTULO V 
LA PROBLEMÁTICA DEL COMERCIO 

ORGANIZADO POR EL AMBULANTAJE Y SUS 
ALTERNATIVAS DE SOLUCIÓN 

1.- Situación actual del comercio organizado del centro histórico del DF 

2.- Opciones de solución 
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Una vez estudiados los aspectos más importantes del comercio organi­
zado y del comercio ambulante en el centro histórico del DF se presenta la 
problemática del comercio organizado ocasionado por el ambulantaje, as! co­
mo las opciones de solución. 

1.- SITUACIÓN ACTUAL DEL COMERCIO ORGANIZADO 
DEL CENTRO HISTÓRICO DEL DF 

Para determinar la situación actual del comercio organizado se analizaron 
todas las preguntas del cuestionario que fue aplicado en el centro histórico. 

lCuál es el giro del establecimiento? 

Artículos da uso pe 
62% 

GRAFICA 5.1 

65 comercios encuestados 

En esta pregunta se utilizó el criterio de clasificación que da la CON­
CANACO - SERVYTUR y que agrupa al comercio en giros. 

Como podemos observar en los resultados y en la gráfica 5.1, la mayor 
parte de los comercios del centro histórico del DF tienen el giro de artículos 
de uso personal, continúan en orden descendente los artículos para el hogar, 
alimentos y artículos para el trabajo. 
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lCuáles son los principales artículos que vende su establecimiento? 

16-

65 comercios encuestados 
GRAFICA5.2 

Otros artículos: ferretería, artículos decorativos, tienda naturista, artícu­
los para fiestas, artículos de belleza, adornos para boda, fotografla,electrodo­
mésticos, cigarros, dulces y muebles. 

Los principales productos que se venden son ropa que incluye faldas, 
pantalones, camisas, playeras, vestidos, sacos, trajes, después le siguen los za .. 
patos, pizzas, tacos, y las telas. 

Los libros, y regalos tienen también altas venias a diferencia de otros ar­
tículos que tienen menor participación en el mercado como son los los ya 
mencionados en el primner párrafo. (véase gráfica 5.2) 
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llos productos que vende son? 

Extranjeros 
5% 

65 comercios encuestados 

Nacionales 
55% 

GRAFICA 5.3 

Ambos 
40% 

Al analizar esta pregunta se encuentra que el 40% de los productos que 
se comercializan en los locales establecidos del centro histórico son de origen 
tanto nacional como extranjero. Se piensa que esta situación se presenta de­
bido a la incorporación de México al Acuerdo General sobre Aranceles y Co­
mercio (GATI), que tiene como objetivo principal propiciar el desarrollo del 
comercio internacional mediante el libre cambio, eliminando el proteccionis~ 
mo. Ahora con Ja firma del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y 
Canadá los comercios organizados venderán mayor cantidad de productos de 
importación. Véase gráfica 5.3 
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¿cuántos años tiene su establecimiento en el centro histórico? 

65 comercios encuestados 

de1a5años 
46% 

GRAFICA 5.4 

Los locales en donde se encuentran Jos comercios establecidos han existido 
desde hace mucho tiempo. Al analizar esta pregunta se encuentra que el 46% de 
los comercios tienen de 1 a 5 años de funcionamiento, es aquí cuando nos cucs· 
!ionamos por qué razón tienen tan poco tiempo y qué sucedió con Jos comercios 
que llegaron a establecerse en esos locales y que ahora ya no existen. La respues­
ta es que muchos comercios han cerrado por el excesivo pago de impuestos, la 
competencia desleal del ambulantaje, la disminución de sus ventas, falta de re­
cursos económicos, el sismo de 1985 y otros. Véase gráfica 5.4 
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lCuántos empleados trabajan en el establecimiento? 

de 3 a 4 
38% 

65 comercios encuestados 

de 5 a 6 
24% 

GAAFICA 5.5 

de g a 10 
5% 

Con base en la pregunta se puede afirmar que la mayor parte de las em­
presas tienen de tres a cuatro empleados, lo cual representa el 38% de la par­
ticipación de las empresas en cuanto al personal que trabaja en el comercio 
organizado. 

Según el criterio de clasificación de las empresas establecido por la SE­
COFI es una microempresa aquella que ocupa hasta 15 trabajadores, con ba­
se en ésto los comercios organizados del centro histórico se consideran 
microempresas. Véase gráfica 5.5 
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De sus trabajadores, lcuántos tienen los siguientes estudios? 

Secundarla 
38% 

65 comercios encuestados 
GRAFICAS.6 

Primaria 
38% 

Profesional 
6% 

En términos generales los empleados del comercio organizado alcanzan 
estudios de primaria y secundaria, Jo cual indica que son personas que no es­
tán preparadas debido a lo cual sus oportunidades de conseguir un empleo 
bien remunerado son mínimas. Véase gráfica 5.6 
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lHa otorgado su establecimiento en los últimos 6 meses? 

60 %~~~~~~~~~~~~~~~~--, 

50 

40 

30 

20 

10 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.7 

Los resultados obtenidos para conocer si el comercio organizado aplica 
estrategias de ventas son: el 69% de los comercios organizados del centro his­
tórico del DF llevan a cabo descuentos o rebajas, lo cual ha permitido elevar 
sus ventas, aunque hay comercios que no aplican esta estrategia. 

La demostración del producto al cliente se encuentra en un porcentaje 
muy bajo, es decir, el comercio organizado no reconoce la importancia que 
tiene el hacer demostraciones que le permitan al cliente conocer más el pro­
ducto y decidirse a reali7.ar la compra. 

En cuanto a las muestras del producto que se otorgan al cliente como una 
estrategia de promoción, se observa que es minima la atención que se le da. 

Una de las estrategias que más motiva a los clientes a realizar sus com­
pras en el mismo local es el dar un obsequio por compra realizada y de acuer­
do a los resultados obtenidos es la que menos se aplica. Véase gráfica 5.7 
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Con base en la pregunta anterior, 
lqué resultados obtuvo con ralación a sus ventas? 

65 comercios encuestados 

Aumentan 
54% 

GRAFICA 5.B 

Permanecen Igual 
35% 

Aquí hay que señalar que si el comercio organizado del centro histórico 
del DF aplica estrategias como descuentos o rebajas, obsequios en la compra 
de algún producto, demostraciones y muestras del producto, las ventas au­
mentan. En el caso de que las ventas permanezcan igual o disminuyan se de· 
be a que la estrategia no se está aplicando correctamente. Véase gráfica 5.8 
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lManeja algún tipo de publicidad? 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.9 

Como se ve, el 85% de los comercios organizados del centro histórico 
no se preocupan por realizar campañas publicitarias, Jo cual es un factor ne­
gativo para su crecimiento ya que en la actualidad es recomendable que todo 
negocio cuente con el respaldo de la publicidad que le permita lograr mayor 
participación en el mercado. (véase gráfica 5.9) 

Ahora bien, sería interesante investigar por qué rio manejan publicidad 
ya que los motivos pueden ser costos, tiempo, falta de conocimientos, orienta­
ción y otros. 
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lEn qué medio? 

Anuncios 20% 

Folletos 60% 

Revistas 20% 

65 empresas encuestadas 
GRAFICA 5.1 O 

Es importante mencionar que Jos comercios que sf manejan publicidad 
utilizan varios medios como folletos, periódicos y otros para dar a conocer 
sus productos y aumentar su participación en el mercado. 

11.- Con base en la pregunta 9, lqué resultado ha obtenido? 

Aumentan las ventas 100% Disminuyen las ventas 0% 

Permanecen igual 0% 

El 100% de los comercios que utilizan publicidad han logrado que sus 
ventas aumenten. Esto indica que la aplicación de estrategias de publicidad 
permite elevar el nivel de ventas y de utilidad. 
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lConsidera que sus ventas han disminuido 
por la existencia del comercio ambulante? 

Si 
63% 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.11 

Esta información indica que un 63% de los comercios organizados con­
sideran que sus ventas sí han disminuido por la existencia del ambulantaje, lo 
que significa un grave problema al que el comercio organizado ha pedido se 
le de solución. Ahora bien, las personas que nos constestaron que no han dis­
minuido sus ventas, es por que los productos que venden no tienen compe­
tencia en el comercio ambulante. (Véase gráfica 5.11) 
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lQué otros problemas ha causado a su 
establecimiento el comercio ambulante? 

Venden prod.barato 7 

Tapan com.org. 7% 

No permiten desear. 2% 

65 comercios encuestados 

Acaparan espacios 17% 

Agresividad 10% 

Ensucian 35% 

GRAFICA 5.12 

Como podemos observar algunos de los problemas más graves son: re­
presentan una competencia desleal, acaparan espacios, ensucian calles y mo­
lestan a los clientes. Esto se ve reflejado en la disminución de las ventas del 
comercio organizado. Por otra parte es interesante pensar que los clientes 
han dejado de asistir al centro histórico por todas las molestias que ocasionan 
los ambulantes. (Véase grálica 5.12) 
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lQué ventajas tiene su comercio en 
comparación con el comercio ambulante? 

Seguridad 25% 

Limpieza 22% 
Lugar fijo 9% Calidad 14% 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.13 

,. El 43% de los comercios encuestados considera que una de las ventajas 
más importantes es que garantizan sus productos a los clientes, en compara­
ción con el comercio ambulante que no ofrece garantía en la mercancía que 
vende debido a que parle de los productos son de procedencia ilegal o no re­
ciben factura por parte de sus proveedores, otra ventaja es que ofrece un 
buen servicio al cliente, asímismo el 22% afirman que los productos que ven­
den son de calidad. Véase gráfica 5.13 
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lQué desventajas tiene su comercio en 
comparación con el comercio ambulante? 

Precios más altos 
23% 

Pago de Impuestos 
47% 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.14 

. La principal desventaja que tiene el comercio organizado en compara­
ción con el comercio ambulante es que se tiene la obligación de pagar im­
puestos. 

Otra desventaja es que los productos que venden los comercios organi­
zados son más caros, lo cual aleja a los clientes que prefieren adquirir sus ar­
tículos con los vendedores ambulantes porque ofrecen precios más bajos. 
Véase gráfica 5.14 
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lQué alternativas de solución propone 
con relación al comercio ambulante? 

Reubicación 
75% 

65 comercios encuestados 
GRAFICA 5.15 

Ninguna 
5% 

Como alternativa para dar solución al problema del ambulantaje, el co­
mercio organizado opina que la reubicación y pago de impuestos es lo más 
viable ya que dejaría de ser una competencia desleal y esto permitiría que las 
ventas del comercio organizado aumenten. 

En cuanto a que el comercio ambulante desaparezca sólo un 20% se manifes­
tó a favor debido a tantos problemas que éste ha ocasionado. (Véase gráfica 5.15) 

DATOS GENERALES 

A continuación se indican cuáles fueron los puestos de las personas en­
trevistadas. 

No de empicados % 

Empicados 16 25% 

Encargados 30 46% 

Dueños 10 15% 

Gerente 9 14% 
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Encontramos que en 30 comercios los encargados representan 46% de 
participación, lo cual demuestra que al frente de un comercio muy pocas ve­
ces se encuentra el dueño o gerente y que los empleados conocen más del 
funcionamiento del comercio y de sus problemas que el dueño mismo. 

Escolaridad: 

Ninguna 5% 

Primaria 8% 

Secundaria 37% 

Preparatoria 38% 

Profesional 12% 

En cuanto a la escolaridad de las personas que contestaron el cuestiona­
rio, la mayoría estudió a nivel secundaria y son también del sexo masculino 
que van de 31 a 40 años · 

Sexo: 

Femenino 42% 

Masculino 58% 

Edad: 

De 20 a 30 años 42% 

DE 31 A 40 años 38% 

De 41 a 60 años 20% 

FICHA DE OBSERVACIÓN 

Muy bien Bien regular Mala 

Limpieza del establecimiento 9% 23% 35% 33% 

Exhibición de los productos 8% 24% 37% 31 % 
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Presentación de los empleados 5% 11% 43% 41% 

Atención al cliente 6% 18% 24% 25% 

SI NO 

Existen artículos que invadan vitrinas y espacios al cliente 25% 75% 

Cuenta el establecimiento con iluminación y ventilación 88% 12% 

De los resultados obtenidos de la ficha de observación se obtuvo que el 
33% de los comercios no tienen limpieza pues el establecimiento tiene basura 
tirada, los productos que venden tienen polvo, los vidrios de las vitrinas están 
sucios. Sólo una pequeña parle tiene muy buena limpieza. Ahora bien, si 
comparamos ésto con la respuesta de la pregunta 14 del cuestionario en don­
de un 22% de los comerciantes afirmó que una ventaja del comercio organi­
zado es la limpieza, se puede comprobar que en realidad esto no es as!. 

Sólo un 8% de los comercios tiene una exhibición muy buena, un 24% 
buena, un 37% regular y un 31 % mala. Esto ocasiona que los clientes no to­
men en cuenta la exhibición de los productos y prefieran realizar sus compras 
en donde sean más atractivos. 

En cuanto a la presentación de los empleados se tiene que un 41% es 
mala, el 43% es regular, un 11 % es buena y solo un 5% muy buena. Esto tal 
vez se deba a los bajos sueldos que reciben los empicados. 

La atención al cliente en un 25% de los comercios es mala, el 24% es re­
gular el 18% es buena, y sólo el 6% es muy buena. Puede ser que el motivo de 
la disminución de las ventas se deba a la mala atención que el cliente recibe. 
Si se compara esta respuesta con la pregunta 14 en donde el 33% respondió 
que una ventaja del comercio organizado es que da un buen servicio al clien­
te, se puede ver que no es asf. 

El 75% de los comercios no tiene artículos que invadan vitrinas y espa­
cios al cliente mientras que un 25% sí, lo cual trae molestias a los clientes ya 
que no pueden acercarse para ver los productos que están dentro de las vitri­
nas. 

El 88% de los establecimientos cuentan con iluminación y ventilación 
adecuada mientras que un 12% no le dan ninguna importancia y esto provoca 
que el cliente no se sienta a gusto en las instalaciones y decida marcharse. 
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2.- OPCIONES DE SOLUCIÓN 
Con base en los resultados de esta investigación, las opciones de solu· 

ción que se han diseñado para resolver los problemas que tiene el comercio 
organizado del centro histórico son las siguientes: 

• El primer punto a tratar es la planeación con el fin de que el comer­
ciante organizado dctcnµinc sus objetivos, así como su curso de acción para 
lograr éstos. Los objetivos se pueden definir a corto y largo plazo y progra­
marse al servicio del comercio y de la sociedad. 

• Los objetivos planteados a corto plazo y largo plazo deben ser conoci­
dos por todo el personal que forma parte del comercio organizado. 

• Independientemente del tamaño del comercio organizado, su misión 
es satisfacer las necesidades del consumidor con productos competitivos en 
calidad y costo. 

• Otra opción es que en el comercio organizado se pronostiquen las 
ventas a un periodo determinado, así como los presupuestos en los cuales se 
definan los costos y se asignen los recursos necesarios. 

• El comercio puede utilizar la publicidad como una herramienta para 
dar a conocer las características del producto o servicio, el precio, variedad 
en marcas y la atención al cliente que ofrece. 

• Como opción el comerciante organizado puede desarrollar su creati­
vidad en la forma en que se presentan los productos en el exhibidor ya que es 
la primera impresión que tiene el cliente con el establecimiento. 

• Es indispensable que dentro del comercio se fijen las polfticas y nor­
mas a seguir por todas las personas que trabajan en esta actividad para garan­
tizar el buen desempeño de los integrantes con base en una disciplina 
establecida con el propósito de lograr los objetivos. 

• Es de vital importancia que se cuente con un organigrama, pues es un 
diagrama que expresa gráficamente la estructura y las relaciones entre las 
unidades que la componen. Este organigrama ayudará a descubrir duplica­
ciones de tareas y dispersiones o algunas múltiples relaciones de dependencia 
y de niveles o tramos insuficientes o excesivos de supervisión y control, así coM 
mola responsabilidad y autoridad sobre el personal. De esta forma el comer­
cio contará con un instrumento básico y fundamental que le permitirá 
entender su esquema general. 
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• Asfmismo se pueden establecer los requisitos mfnimos para que cada 
puesto sea desempeñado en forma eficiente, es decir, definir las cualidades 
requeridas del personal. 

• Otra opción es que el dueño o encargado del comercio delegue fun­
ciones en la medida en que sea posible debido a que no puede realizar por s[ 
solo toda la carga de trabajo. 

• Es conveniente que dentro del comercio se trabaje más en equipo con 
el fin de lograr que cada persona se comprometa como miembro de la organi­
zación y que acepte la autoridad del jefe. 

• Para lograr el desarrollo del comercio organit.ado es de vital impor­
tancia la capacitación y el adiestramiento ya que prepara al trabajador para 
lograr el mejor desempeño de las actividades a realizar. 

• El comerciante organizado puede ser un líder que procure la actuación de 
todas las potencialidades de los miembros de la empresa, motivar, comunicar, ani­
mar, coordinar, enseñar, as[ como alentar la iniciativa indi>idual, resolver los conflic­
tos que se den dentro del grupo de trabajo, entre otros. 

• El comerciante organit.ado puede medir los resultados de acuerdo a 
los objetivos planteados, con el propósito de hacer comparaciones y aplicar 
las medidas correctivas convenientes a la empresa. 

• En la actualidad el comercio organizado se ubica en un mundo de 
constantes cambios y con mayor competencia, esta nueva situación requiere 
mayor calidad y productividad basados en un mayor compromiso por parte 
de sus participantes en lodos los niveles. El punto de partida debe ser el 
cliente y no sólo el producto o servicio que maneje el establecimiento 

• Otra opción es que el comerciante organizado asista a las diferentes 
instituciones financieras para solicitar el credito que mejor le convenga de 
acuerdo a sus necesidades. 

• El comercio organizado puede presionar al gobierno para que dé solu­
ción inmediata a Jos problemas que ocasiona el establecimiento del comercio 
ambulante en el centro histórico del DF. · 
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CONCLUSIONES 
La culminación de este seminario conllevó al equipo de investigación a 

adquirir una serie de experiencias nuevas que nos hicieron palpar la manera 
en que se desarrolla el comercio en una parle muy importante de la Ciudad 
de México. 

El comercio organizado es una actividad que ha existido y ha evolucio­
nado a través del tiempo. En la actualidad es una rama muy importante del 
sector servicios debido a su gran participación en la vida económica del país, 
aunque ha tenido que enfrentarse a diversos problemas. 

De acuerdo al análisis de los resultados de la investigación, la hipótesis 
de trabajo se rechazó debido a que el comercio organizado del centro históri­
co del DF no está aplicando ninguna estrategia para dar solución a los pro­
blemas que le ocasiona el comercio ambulante. Así tambicn se puede 
concluir que no todos los problemas a los que se enfrenta el comercio organi­
zado del centro histórico del DF son provocados por el establecimiento del 
comercio ambulante. Es por ello que se plantean las opciones de solución. 

La mayoría del comercio organizado del centro histórico se encuentra 
en una situación de desconocimiento con respecto a una forma cficiCntc de 
administrar su cmp1 esa. 

En la actualid;id lo que más se necesita es que el comercio organi7.ado 
aplique estrategias de crecimiento y desarrollo que le permitan existir en un 
mundo de constantes cambios y competencia. 

A la problemática actual del comercio organizado del centro histórico el 
equipo de invcstigarión presenta las siguientes recomendaciones. 

El primer paso que se recomienda para que el comercio enfrente a la 
competencia actual es el cambio de mentalidad de algunos de los dueños y 
aceptar que tienen que invertir en tiempo, acciones, relaciones y capacitación 
para ser más competitivos. 

En la actualidad el comercio organizado se ubica en un mundo de cons­
tantes cambios y con mayor competencia, esta nueva situación requiere ma­
yor calidad y productividad basados en un mayor compromiso por parle de 
sus trabajadores. 

En la actualidad se le ha dado una atención muy especial al servicio y es 
preciso que el comercio organizado enfoque parle de sus esfuerzos en brin-
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dar el mejor servicio de atención al cliente. 

Asf también se recomienda que la capacitación se proporcione a todas 
las personas que laboran en el establecimiento comercial. 

Se rcconúenda que el dueño del local comercial haga conciencia a los tra­
bajadores de la responsabilidad que tienen en el desempeño de las funciones que 
realizan. 

Ante el cliente, el comercio es la persona que le contesta el teléfono, la 
limpieza del local, el cobrador o cualquier otro empicado con quien establece 
contacto, por este motivo se debe hacer conscientes a todos y cada uno de los 
empicados de la alta responsabilidad que tienen al ser cada uno de ellos el 
comercio. 

Se recomienda que e! comercio organi7.ado defina sus objetivos de 
acuerdo a la realidad en la que se encuentra; ya que el logro de un objetivo se 
debe ver reflejado en resultados. 

Se recomienda que el dueño del comercio acuda a las asesorías profesiona­
les que ofrece la Cámara Nacional de Comercio de la Ciudad de México. 

Las opciones de solución é¡ uc se recomiendan se llevan a cabo si el co­
mercio organizado cuenta con recursos financieros. 

El comercio se puede allegar de estos recursos mediante créditos otor­
gados por instituciones financieras. 

Se recomienda que el comercio organizado seleccione la mejor opción 
de financiamiento que le permita atender las necesidades del establecimien­
to. 

Para finalizar se recomienda que el comercio organizado <lcl centro his­
tórico aplique el trinomio del éxito: calidad, precio y servicio. 
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ANEXOS 



CONVENIO DE REUBICACIÓN 



CONVENIO PARA LA RE\lULARIZACION y t::L. 
OP.DENAMIENTO CEL COMERCIO EN VIA. 
PUBLICA QUE CELEBRAN, POR UNA PARTE, 
LA SECRETARIA GENERAL DE GOBIERNO 
DEL DEPARTAMENTO DEL D.F. y· LAS 
D\ECISEIS DELEGACIONES POLITICAS DE LA 
INSTITUSION, A QUIENES EN l-0 SUCESIVO 
SE LES DE.NOMINARA. ''EL DEPARTAMENTO" V 
POR L.A OTRA, LAS ASOCIACIONES oe 
COMERCIANTES EN VIA PUBLICA, A QUIENES 
E.N LO SUCESIVO SE L.ES DENOMINARA "LAS 
0R<3ANIZACIONES DE. COMERCIANTI:S", DE 
ACUERDO A LAS SIGUIENTES 
DECLARACIONES V CLAUSULAS: 

DECLARACIONES 
DECLARA EL DEPARTAMENTO: 

1.- Oue es una dependencia del Peder Ejecutivo Federal encmr:ada Gel 
Gobierno del Distrito Federal. con base en lo dispuesto por los ~n:cuios 
73, fracción VI~. base primera de la Constitución Política de los Estados 
Unidos Mexicanos, y 12 de la Ley Orgánica del Depanamento del Distrito 
Federal. 

2.· Que el Presidente de la República tiene encomendado et gobi&rno del 
Distrito Federal, y lo ejerce por conducto del Jefe del Dep:;rtamentc- oel 
Distrito Federal según lo previsto por los Articulas 12 de la Ley O:gi:;.:a 
del Depat1amento y 4~ del Reglamento Interior de la propia insti:u::16;; 

3.- Que lü pa:1icipc.cióri del Oepar1amen:o rn el press:-:te Ccnvenic tier.e ;:'.:>r 
objeto, dsntro de su óm!.:ito de campr:ter.c!a. cdi:~ar y com;;¡;¡:1:::¡1rz.c.r ei 
EJercicio C:el comercio En ta vía p..Jbltca con los :0it.re:ses s:..spE:ric~es Ce la 
c1L·r:1ad y can l:.s in•e:~ses \?9i:;mos del comercio crganizar!o, 
r:· .... i;.=:,;do c:·:i l::·s 1·.:-..-. ··-,.. ..-.~9rr11<::.cior11;s c: 0 ::·1ri1aíc.iGnl~s e-. • :. 
~·' .. li.:~ la reatl~cu¿:ción f1s1ca de su act:·.lidsd y su 111:.:erc1ón a esqut::--n. ~ 
gr~duales de fcrm;:.\idad eccr.ó"mica y legalidad p:ena. 



4.- Que la Secretaria General del Departamento del Dis\rito Federal es la 
dependencia responsable de la atención de las materias ·.1lalivas al 
seguimiento de las funciones desconcen:radas en las Delegaciones del 
Departamento, conforme al articulo 32, fracción 12, de la ley Orgánica 
del Departam(\flto del Distrito Federal, por lo que está debidamente 
facultada para suscribir el presente Convenio. 

5.· Que las Delegaciones del Departamento del Distrito Federal son órganos 
desconcentrados que estarán a cargo de un Delegado, el cuál será 
nombrado y removido por el Jele del Departamento, previo acuerdo del 
Presidente ds 1a República. conforme al articulo 15 de la Ley Orgánica 
d(;I Oeparté:.mer.:o y 44 del Reg:amento Interior de la propi:i in$tilución; y 
qu~ tiene d5sconcentrada la función de regular y atender lo re:~uvo a los 
giros mercantiles, de acuérdo con el artículo 45, fracciones \U y XXIII, 
Ci:I c;tado R~g~r,:71c::.t:i Jn:r-r·;-ir, pcr Jo que tienen cmplias f~,sultad: .. s para 
suscribir e:I pieséntt. Ce ;lo. 

DECLARAN LAS ORGANIZACIONES DE 
COMERCIANTES 

1.- Que son 
constituidas. 

organizaciones de comerciantes, hbrem:nte 

2.- Oue tienen por cbjeto la a;¡rupación de comerciantes para la defen:;a de 
sus intereses en el e;ercicio del comNcio en la vín pública. 

3.· Que los firmar.~es tienen lacu!tades legales para suscribir el pre~~nte 
Convenio. 

DECLARAN LAS PARTES 

1.· El Departar.iento, las prganizaciones de comerciantes y sus a!;liados 
convi:=nen en cue es indispensable ordenar la operación del com~:cio 
en vía púbhca y con~rolar su crecimiento, atiecucndo su desarro!lo al 
funcion::-1mien!o de la infra.estructura y sistema vial de la ciL'clad; a Jos 
inte;eses del comercio organizado; a la protección debida a las zona:s y 
mor.umE:itos de valor histórico y patrimonial de nuestra. ca¡::!ta~; al 
ct:sfrute hbre y ec;u;1a11vo da parques y jard:nss p0b1icos; a progra'l"l::,s 
de control de la contaminación y restaur6c16:i c;mb:ental; r:I r~s¡::=::> a 
las disposiciones soni:arias de t'·~en general; a la seguridod que ér:be 
garantizarse a las ciudc;danos en instalacion2s esiiatégicas corn:> el 
i,\r¡P.r\ r:sí l'.Or.1:> ~I ~CC:'SO fiuiO:> e!~ u_ua:ri<:"i r r.::ir,i•:-f ;:iduCé~>,¡:J3, 
(.t?ntros Ce salud, y e:; ;iás edificaciones al servic¡o ~el público. 



2.· Las partes convienen c:i que para lograr los propósitos citados con 
an~erioridc:d es necesario conciliar interes y avanzar conjuntamente en .e 
inserción gradual del comercio en la vía pública a un régimen de 
formalidad económica, equidad tributaria y Pleno derecho. sin 
menoscabo de la libel'tad comercial que preceptúa el Artículo 52 
Consti!ucional, y ofreciendo una affernativa digna, productiva y cierta a 
un r.umeroso grupo de familias cuyo S:lstén depende del desarrollo de 
la a~lividad. 

3. • Out? la reordenación y ,.,formaliza:ión del comercio en la vía pública, su 
tr ar1sfcrmación y dign:~:Cación, se traducirá asimismo, en una garantía 
para preservar los derechos de los consumidores a través de la 
modernización de sistemas de comercialización y el combate a prácticas 
z.n~ijurídicas como el contrabando. 

DE ACUERDO A LO ANTERIOR LAS PARTES OTORGAN. LAS 
SIGUIENTES: 

CLAUSULAS 

PRIMERA.· Las organizaciones de comerciantes en la via pública y sus 
afiliados se comprometen a apoyar activamente y a suscribir 
los programas y proyectos de reordenación que se concertarán 
con las autoridades de las 16 Dalegac1ones del Dis\rito Federal 
para atender integralr.ienle la problemática especifica de cada 
región. 

SEGUNDA.· Las organizaciones de comerciantes coadyuvaran con la 
autoridad en la depuración del Padrón Unico de Comerciantes 
en Vía Pública que limite su crecimiento y consigne la relación 
de afiliados que tendrán derecho a participar en los prograil1as 
y proyectos de reordenación. En la depuración del padrón se 
procurará que cada puesto corresponda a una soia persona. 
evitando el acapararnierito 

1ERCERA.· Los comc:rciantes y sus organizaciones crogarim en terma 
volu,,taria y transparente •·cuotas de reordenamiento" que 
pasarán a formar parle de f1deiccmisos mixtos - de acuerd:> a 
coda proyecto - para financiar los costos dt:: reo;der.acró:i. 

CUAATA..· Los COiTi'.:!rci2ntes y sus c·-.;.!:i2ac·ones, asi como les 
au~oridtd:s del~gac1ana1es e;: .:r.taran. l2s :-noda!:::s~es 
concEi.E:<~as d::: reordE:namierno, de acuerdo c.c:i la clf!u~u!a 

F ·i;n/:)•?. d:.'_ 9::.::.o:.i":1e _C'?n·r·nio y ~::~:n 1t''.1 21 comp. or.-,ísc farn·.c:: 
de no in•:c.a:r ni perm.ttt'invasioncs en las calle:s, ~rtmiGs viales y 
sitios es:rc:tégicos para e:I 'unc:or:;::.!Tiiento e:icai: de la ciL:d2:tl 
q~a se ·:::¡3n de.~ocupz:i:j:> y l::>~:;::ié:i c:::i tr .s ;.:-:.~~=r.aci~r.e~. 



Para las ventas de temporada. ras organizaciones CJfl 
comerciantes y las autoridades delegacionales C'·~bert •· 
convenir opciones da venta que no contn:iven¡¡án la~ 
di&posiciones generales de este Convenio. 

OUINT A.· En cada• Delegación del Departamento las autoridades 
correspondientes conjuntamente con las organizaciones 
involucradas fijarán las pricridades de reordenación conforme a 
su problemática particular. 

SEXTA.- El Deps.-,mento iniciará, a través de la Secre:aría General de 
Gobierno y las Delegaciones, y una vez concluida la 
reordenación de los diferentes núcleos de comerciantes, un 
programa de modernización y formalización con las 
organl2aciones de comerciantes y sus afiliados. 

En e:;te sentido, E· Departamento se compromete a realizar 
gestiones ante la Secretoria de Hacienda y Crédito Público para 
Encontrar esquemas graduales de facilidad fiscal que lleven a 
los comerciantes en vía püblica al cumplimiento integral y 
equitativo de sus obligaciones como ciudadanos de la 
República Me•icana. 

Asimismo, el Departamento da! Distrito Federal convocará a las 
Secretarías de Hacienda y Crédito Público, de Comercio y 
Foménto lnduslrial y de Salud, así como al Instituto Nacional de 
Antropologia e Historia, para que en su ámbito estricto de 
competencia, se establezcan los mecanismos de coordinación 
necesarios para avanzar iniegralmente en el ordensmien:o y 
formahzación del comercio en la vía pública. 

SEPTIMA.- La Secretaría General de Gobierno y las Delegaciones del 
Depar:amento del Distrito Federal tienen la obligación de que 
los proyectos de reordenamiento en todo el Distrito Federal, se 
conduzcan con base en los siguientes criterios: 

A) Para hberar las art~ria:s violes y esp~cios prio:-1~anos se 
podrén llevar a cabo reordenamientos transitorios de 
comerciantes que no a!lsren signiticativc::mente el 
funcionamiento urbano. 

B) Los proyectos de reordenación debert.:i te;·,cr t.:n c:rt.:.tar 
integral que respete 1. ·."'iUncionalid;::d e im:-d::n C.:! e~;:.acio 
u:bano, buscando a'Je la a:tividad o!JSE::f\'~ t.;n c~·ác::;r 
.: ~.-:i:-,:r'r.1• .~~-~:o re: Pecto dal resto ci:~ !: ~ r..:.:i·;i~.:d .... s 
ec:ll1Gn;>:"".~ 5ociales tp ... & se desarrc;1~.1 n.: ... rmt,;.i"i'l~i1~= .:11 
las áreas de reorpenamiento. 



C) En todos los casos. deberán acatarse 1os criterios de 
interés público relendos en las declaraciones de ias canes 
del presente Convenio: 

- Liberación de las anerias estratégicas para el adecuado 
lun:ionamie"hto de la ciudad y desarrollo del Prcgrnma 
Integral de Combate a la Contaminación; 

- Preservación de los sitios y monumentos históricos: 

- PreserJa:itín de los parques y jardines ce uso 
generalizadb y disfrute de lns comunida-:ies residentes; 

- En los accesos y pasillos de las estaciones del STC 
METRO quBdara estrict~mente prohibido ejercer la 
acliv:d~d parn $f~-·~: .... -:d de: los l.!Suarios de d1cli.e 
se:;vicio; 

- Respeto a los intereses del comercio organizado y 
establecido, en el marco de un régimen de competencia 
leal; · 

- Acato a las d1spos1ciones sanitarias de orden general. 

D) En todos los proyectos d13 reordenación con'Jénidos con 
las organizaciones de ccme1c1ontes se c~serva~án en lo 
posible, los usos del suelo y la zonificación establecidos en 
los Programas Deleg5ciona!es de Desarro::o Urbano, asi 
como l;:;s condiciones de la infraestructu:a urbana de 
servicios. 

En la asignación de espacios y_ proyectos entre las distintas 
org~·,iza:iones de comerciantes se contemplaran criterios 
como la antigüedad y grano de cstructurGc1ón de las 
mismas, ¡:·rocurando é:Ciuar con =cntido de e:::....:~:ad. 

·E) HingUn co:r.erciante en vía pública del::-dameme censeco e 
incluido en el Padrón Unico deberá quedar sin a1terna:1va 
de reordenr.:i6n. 

F) En los p;oyer.~os de reord~: · ""!ión tamb;én se r.:~ser Jará 
la c.lé'::ifica::ón debida y equil1bra::ia de giros ~:ir c:;.da umi 
de 1-- zc·-.:.5 v tsoacios .-; 1_ ... :::to ·:. r-~;----=-::=--; ~s 

c:poy: ·:? y f¿cili:ár.; • ~cambio as gir(.;s a :c..~ l..J;r,a;t;;,:r.1as 
que n~J cump!é:.n con las d~posiciones sanitarias m1nimas.-



d) A~~ di 11Con..snRep'ell8Iiiátlvadi111ModlclcM111 
C11~11'1VIINblc:allledal1 UNE, D.F.,.lol pino..·dl 
~ "inlll llllaledoa no ·"*"*' C'I vigor en tanlD ella 
Comlsl6n ec:úetdt con la DlltgellCil di 111 plll1!do, 11 ~ 
lnstlluclonel en"ll D.F. (PRI) y IU eec:tol' UNE, D.F., IU tac:lla \'OU1lld 
para epoyw el Convenio "' a.iestldn. 

Méxfoo, D.F., a 13 de Febrero de 1992. 

Firman les partes 

Por el Departamento del 
Dlttrtto Federal 

Por UNE, D.F. 

~~~ 
CoCS-rdiiuuS.or Ceneral 
Ejecutivo 
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