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SEEDS (Semillas) es el nombre de una serie de folletos diserhados con elobjeto de responder a las solicitudes recibidas de todo el mundo, pidiendo informa­cin sobre ideas de programas practicos e innovadores en beneficio de las mujeresde ingresos bajos, sugeridas por ellas mismas o por otras personas. Los folletossirven como medio de compartir tal informacion y de promover el establecirniento denuevos proyectos basados en las experiencias positivas de mujeres que trabajan,para ayudarse a si mismas y a otras mujeres, a mejorar su situacion economica. Losproyectos que se describen en SEEDS, incluida la presente edicrn, se seleccionan 
por varias razones: producen dinero en efectivo para las mujeres, las hacenparticipar en el proceso de la toma de decisiones, especialmente aquellas que lespermi';ten escoger la forma en que van a percibir sus propios ingresos; se basan ensolidos criterios economicos y han logrado superar con exito los obstaculos quo seencuentran con mayor frecuencia. Estos informes no tienen caracter de preceptos,ya que cada esfuerzo en pro del desarrollo tiene que entenderselas con problemasy recursos diferentes. Lo que tratar de hacer es decribir la historia de un idea y de suiealizacibn, en la esperanza de que las lecciones que se aprendan con ella puedanser utiles en otros lugares y situaciones. Tambien se escriben estos informes paraIlamar la atencion de las personas que ocupan posiciones altas, donde se toman lasdecisiones, sobre el hecbo de que proyectos generadores de ingresos para lasmujeres o realizados por ellas, son viables y tienen una funcion muy importante que

desempenar en la esfera del desarrollo. 
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Mujeres y Artesanias:
 
Mito y Realidad
 

Relato de Jasleen Dhamija 

Introduccion 

Cada vez que los planificadores, los encargados de preparar programas y los 
directoresde proyectos consideran la cuestion de "cdmo desarrollar actividades factibles 
que generen ingresos para las mujeres", to primero que les viene a la mente son las 
artesanias. El mito es que estas son una ocupaci6n femenina- algo que el/as hacen bien, 
que, se presume, no interfiere con su trabajo domestico, que requiere una inversion rnuy 
baja y un periodo corto de gestacion. Muy rara vez alguien se molesta en analizar la realidad 
de la situacion, desde el punto de vista de la industria de las artesanias o de la vida de las 
mujerec que el proyecto se propone heneficiar.Son pocos los planificadores o las personas 
que trabajan en los programas que se dan cuente de que la manufactura de artesanias 
requiere conocimientos especializados y, con frecuencia, ahos de aprendizaje. iTampoco 
se detienen a pensar que las artesanias que producen ingresos razonables, se han conver­
tido en dominio exclusivo de los hombres! 

Este folleto tiene por objeto analizar las artesanias como medio de crear ingresos para 
las muleres. En algunos casos constituyen fuente solida de ganancia; tambien pueden 
servirles de nexo con su propia herencia cultural. En /a rnayoria de los casos, sin embargo, 
las artesanias hacen que las mujeres se dediquen a un tipo de ocupacion que requiere una 
labor muy intensa, con la que se las puede explotar y que resulta en entradas minimas por 
largas horas de trabajo. Es por esto que las personas inteiesadas en mejorar la situacibn 
econbmica de /a mujer, deben preguntarse primero si ocupaciones distintas de las arte­
sanias podrian ser mejores fuentes de ingresos. Deben considerar con sumo cuidado todas 
las posibilidades existentes. Pero aun en el caso de que decidan que las artesanias son la 
mejoropcion, son muchas las preguntas adicionales que se deben formular antes de iniciar 
el proyecto. Esperamos que elpresente folleto sirva de ayuda en este tipo de esfuerzo. 



Atesanzas: cEnl que consisten? 
Definamos prirnero las afte-,arnas en Iaforma cot-o se discuten aqui, es decir,aclividades las cuales cberuos ornnen n alerale!s, 

horramientas y conocllettos a losque sehene acceso, unidos a Ia imaginacio y habli-dan del artesano, se usan para treat objetosdelerminados En algunos pases el rrinooartesanias se ampha paa abarcat loda acivi-dad en que no so usen proceso mecani-zados, por ejemplo 
y 

preparac0 ide alinienlosdo vandas especalos, asr como innume-rabies trahalos hechus a man En el prosentefo!leo nos rflarrenos a objotEsufles a que seanengan valor decorativo una (elrqciuorngesnoralrnonte acopladad ear on el mundadosa rrolle n -In en 

Artes femeninas:que discrimina contra la mujerDivision laboral 

Los Irabajos manuales que roas dinero le
producen al artesano, por ejemplo, tundicibn
de brone, grabado de metales, joyena, talla
de piedras preciosas, tabricacibn 
de vidrrosoplado y de broc( dos, rara vez los lacen lasmujeres. Son) habilijades del dominio exclu-
sivo de los hombres, quier,es las 
 piotegencelosaiene. Los padres se las p-isanhiios. Casi a losnunca se le enseFian a las hijas,pues se presume que estas se van a casar,ahandonando la casa de sus padres y que porconsiguiente pueden impartirlas a su nuevafamilia. Por Io genea! las muberes se dedicafi alabores asociadas con la vida domeslica y ol 

sostenimienlo del hogar. Algunas venden lo 
que les sobra en el mercado 
que local.se enserian a las muieres son los que seCon Mucha frecuencia los tipos de oficiomiadenominan on eel eufemismocon uems o dede "aries"re 
manuales femeninas" porque, de una u otraforma, se relacionan con el hogar. Se cuentanentre ellas las de costura, bordados, crochet,lejidos en dos agujas o en telares manuales,fabricacion de cestas v alfombrillas y, enalgunas partes del mundo, alfareria. Personasque piensan que estin capacitandolas enartes nuevas, promueven la enserianzametodos especiales de

de estampado de tela,batik y macrame. 
Si examinamos dichas artes, nos damoscuenta de que su "feminidad"mordialmente consiste pri­consumnenrente, en el hecho de que, esencial­grandes cantidades detiempo, producen ingresos bajos y no son e/

tipo de habilidad que puede refinarse paraque rinda mas econrnmicamente.Muy rara vez
sirven de base a la creacibn de una pequeiaindustria que ofrezca mayores entradas a las
mu.eres. Dondequiera que dichas actividades
se comercializan, 
 sus aspectos misremunerativos se encomiendan a los varones.Tomemos el caso de la sastreia: lo que mejor
se paga es el corte, porque 
 requiere unahabilidad especial; en el 90% de los casos, 1o
hace un hombre. El 
 trabajo ms laborioso ymenos remunerativo, tal como puntadas amano, el acabado y la prendida de los botonesse le da a las mujeres a las que se pagan lossalarios ms bajos.

La comercializacibn de aries"femeninas" puede ser aun peor. En la India, 

.*.
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una de las mas grandes operaciones comer-
ciales en artesanfas es el bordado blanco,
hecho en un material muy fino de algodbn
Ilamado "chikanwork". Las mujeres que hacen 
este trabajo pertenecen a la comunidad 
musulmana y debido a ciertas costumbres 
sociales vivnn confinadas en el hogar.
Reciben el trabajo de contratistas (interme-
diarios). Porcosercamisasamanoybordarlas 
ganan una suma miserable equivalente a 25 
centavos de dolar por ocho o diez horas de
trabajo. Es un salario de explotacion. 

Destruyendo mitos y estereotipos
laborales 

A pesar de que en muchas sociedades 
las artes manuales masculinas se distinguen
de las ferneninas, no existe en realidad un
criterio universal sobre el asunto. Lo que es
inaceptable en un lugar, bien puede ser
practica aceptada en otro. Por ejemplo, es 
cornun pensar que todos los herreros son
hombres. Sin embargo, cualquier persona que
viaje por el norte de la India ve grupos
mujeres trabajando en herreria, hombro 

de 
a

hombro, marlillando en ritno perfecto los
metales con los que se forjan herramientas 
agncolas. En la mayora de los paise3 del Asia
la alfarer'a es un trabajo masculino, pero en 
casi toda el Africa, es tabui para los hombres, 
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hasta el punto de que ni siquiera pueden tocarlas herramientas que se emplean en ella.Tradicionalmente se supone que las rmujeres
son muchos sitios de

las que tejen; pero en 

Africa este 
trabajo lo hacen los hornbres. El 
delicado y altamenle lucrativo trabajo deorfebrena es casi exclusivame;ite masculino.
Sin embargo, se trata de un arte delicado quelas mujeres pueden ejecutar con tantahabilidad corno los varones. Hoy en da, uno 
de los mas habi!es joyeros lurcomanos de laregion del Caspio, en Iran, es una mujer

La verdad es que la mujeres pueden
desempefhar cualquiea de /os ohc.os quehacen los hombres, sempre y cuando se /esden las oporjoilr~des y capacitacldn quenecestan Si realmente se quieren usar lasartesanias como actividades generadoras deingresos para las mojeres, las distinciones
estereotipadas por razones de sexo de quehomeos venido hablando, deben desaparecer 

Vida de la mujer campesina 

Antes de planificar cualquier Opo de pro-
graia deshnado a generar 
 ingresos
femeninos, especialmente en la esfera de lasarlesanias, es indispensahle cornocer a fonldola vida de las mujeres que parliciparian en el. afin de que dicho programa sea en realidad inmedio do melorar la calidad de sU Vida y nootra penosa larea que so ahadina a lasmuchas quo ya eslan obligadas adeseroperar 


La miuer campesina es, por lo general,
quen aliende las necesidades basicas de lafamlia. Son tnuchos los trabajns que hene quehacer y vive bajo constante presiOn. F)ebeacarrear aqgua desde siims distarites, con-se.juir combustible y cultivar y prepararalimenbos que losso corsumen on el hoar lasroparaciones nenores quo so necessuan casa son oblgacion er a 

s eya.hae vasijas ecualguser malerial quo logra r;onergurV poneromundos en ropas y preles La reutilzacpondearicnoos so sre lle,Ln neologismo 

rnuy on boga hoy, 
es su espec-ialidad Corvesldos rotos hace parches para cobulasacolchonadas. Los papeles vejos los pUl-
veriza para fabricar vasijas de papier-mache. 


Anles de que so puedan desarrollar con

eficiencia actividades 
 nuevas deslinadasproducir los ingresos aern efecl o que lanto 
necesita la muLjer de las zona;necesafro antes que nad, 

nturales osexai/mntr Ia tota/Idad de su vida. .Hay algurna rmneoa dealigerar las cargas que leva? ,No se deberian
atender primero estos problemas? En algunasocasiones es preciso introducir 

innovaciones, con herramientas y elementos 
que hacen menos pesado el trabajo de lamujer, a fin de darle el tiempo extra quenecesita para dedicarse a actividades
generadoras de ingresos. 

Lo que se debe y no se debe hacer en la producci6n de artesanias 

Antes de tratar de establecer cualquier
programa de arlesanias que ayude a lasmujeres a ganar dineio, es absolutamenteindispensable, por un lado, examinar queposibilidades lienen con base en destrezas
tradicionales o ftciles de afquirir y, por el otro,estudiar la demanda que exista en esemomento en el mercado local ynacional de lasartesanias que se proyecta producir. Igual­menle indispensable es considerar la probabi­
lidad de tener que crear y manejar la estruc­tura administrativa que de al programa el 
apoyo que necesita. En algunos casos toindicado pueden ser las artesanias, en otros 
no. En India, por ejemplo, en donde la mayorfade la poblacion vive en zonas rurales y donde
existe una tasa muy alta de desempleo, se halogrado obtener muy buenos resultados conlas artesan'as, gracias a una pohltioa de pro­teccion que se ha venido aplicando por varios
aios, y a varias formas de asistencia tecnica, 
que incluyen un sistema de cornercializacion
bien establecido, organizado por sectores
oficiales y privados. Sin embargo, bien puede
ocurrir que las artesanias 
no sean una estra­tegia eficaz en otros pai'ses con menos habi­tantes y otras fuentes de empleo. En ciertasregiones de Africa, donde los suelos son fer­tiles y las mujeres, que tradicionalmente hancultivado y vendido productos agrfcolas,tienen libertad de movimiento, las artesan'asprobablemente no sean la solucion que se
busca. AIi', metodos mejorados de cultivo y
preparacion comprcial de alimentos podr'an
medios mas eficaces
ser de incrermentar los


ingresos femeninos.
 
Armes de comenzar a planiticar un pro­grama de artesanr'as es indispensable

adelantar un estudio completo sobre su
 
factibilidad.
 

Estudio de factibilidad 

Lo primero que se debe hacer es considerar lasituacibn total de la economia, el trabajo queejecutan las mujeres, los materiales de quedisponen y los mercados actualespequorias opotenciales que tendrian sus productos. En la 



mayona de los casos esta evaluacion deberia 
encomendarse a personas expertas, ya quemuchos de los hechos y criterios involucrados 
en ellas son diticiles, debido a su naturaleza 
t~cnica 
He aquI algunas de las pregunlas que deben 
formularse 

SITUACION SOCIOECONOMICA LOCAL 

1. &De que mujeres de dispone para
capacitacion y trabajo de produc-
cion? (edad, residencia, antece­
dentes culturales, etc.) 

2. 	LQue clase de trabao hacen las 
mujeres para ganar dinero? jTraba-
jan fuera de la casa? 

3. 	60ue otra habilidad tienen aparte de 
las aries manuales, con las que
podnan ganar dinero? (Incluyen
cualquier destreza que itlizan en 
ese momento o que hayan dejado de 
usar), 

4. 	 ,Necesitan esas muleres ganarse la 
vida, o percibhir solo ingresos
complementarios? 

DATOS TECNICOS 

5. 	6Cules son las tecnicas que se 
usan en la produccion? (describa los 

tipos de tecnologra de que se 
dispone).

6. 	6Cuales son las materias primas que 
se van a necsitar para las arte­
sanias? 4Pueden obtenerse local­
mente? 6Cuanlo cuestan? 

7. 	 Que otras materias primas se con­
siguen localmente? LSe preparan o 
utilizan en fabricas de la localidad? 
6Cuanto cuestan? 

COMERCIALIZACION 

8. 	4Dbnde vende sus productos la 
gente del lugar? Cbrno, cuando y a 
que procio? 

9. 	 4Cuales son los precios correntes 
de productos similares hechos a 
marno o en maquina'? 

10. Se esla creando dentro de la
 
cornunidad dernanda por algri
artIculo que no producen anA las 
industnias locales? 

11. 	 QuO lanto tiempo tonara adquirir la 
pericia nueva quo se necesita para 
entrar en produccor ' 

12. 	 ,QuO mercados se hinein en mente?
,El lucal? 41Uno mas amplio en el 

mismo pats? .Mercados de ex­
portacibn? 



Lo clue sigue, es el relato de un caso
verdadero para el que un estudio de factibili-
dad, como el mencionado arriba, tue realizado 
por un consultor experto, contratado por unaindustria guberamental que tenia a su cargo 
un programa de desarrollo rural distinto delpuramente agncola Tuvo lugar en un distrio 
pobre de Kirman, en Iran La investigacion 
rapida que se hizo revelo que. 

a. 	 Se trataba de una zona con actividad 
agricola marginal que dependia de erra-
ticas temporadas de Iluvias. Los perio-
dos de inactividad agricola eran muylargos. Las oportunidades de trabajo
fPera delas cultivos eran Iey limitadas. 
Pero ldas las familias eiian avelas quo 

b 	 Lcs elares horizonlales en que las 
muleres tejian pequenas allombras eranprimitivos. Las alfornrillas eran de mala 
calidad pero cowservahari los diseros 
tribales tradiciofiales 

c. 	Alfornbras mas viojas, de riieoor calidadpero c:on los ruismos disenos, se vendi'anmuy buen preoio en elier'ado local 
de antigedades 

d 	La lana firtia de las ovelas se vendia a los 
negocianles de la ciudad, dejando a los 
tejedores de Kirman ,;inmateria prima de 
buena caidali 

e. No existian emieI lugar fauilidades para
teriir 'a lana. 

I. Los pocos telares modernos de la zona 
pertenececian a los comorcianles. Estos 
empleaban himbres en la produccion do 
aliombras finas, por las que exisltia una 
gran demanda y permilian pagar altos 
salarios a los lejedores. Algunos de los 
hombres de la localidad onian ademas 
su propro telar. No solo percibian un 
buen salaru, sino que participaban on las
ganancias de la venla de !asalombhFas. 

El investigador se enleio ademas de que

en 
unos diez argos comenzarian a explotarse
las grandes ininas de cobre que exislian en la

region. Indudcablemente 
 eso iba a atraer a
muchos de los tejedores acluales, y a 

aumentar ademas los inqresos de la zona,
ampliando asi ci 
tacdonel las alfombras.Can base en eslas conacrnienlas y 	o lainformacion conlenida on ciesludio do faclibi-lidad, so decidid quevaela Ia eona seablecer 
un 	prograrna deslirnaia a mojurar Ia desreza
do las tejdoras deoalarrlbras do Kirran. 


De lo que se trataba era de ayudarlas aformar una cooperativa mediante la cual 

pudieran elaborar sus propios tapices. La
cooperativa incrementaria su capacidad pro­
ductiva de la siguienle manera: 

* 	dandoles materias primas de mejor
calidad; 

* 	 subvencionando ei casta de lares 
nuevas, a fin de que pudieran adquirir sus 
prapios equepsq 

emejorando sus conocimientos sobre 
tejidos para que pudieran producir sus 
disenios tradicionales, pero en calidades 
mucho ms finas;

0y par ltimo, onsoi'arlo a las mejores teje­
doras como utilizar graficos de patrones y
asi'incluir ms colores y diseros nuevos 
en la manufactura de sus tapetes. 

Con la ayuda do arganizaciones de 
economia domestica sc reunio a las mujeres
cubriopara discutir con ellas eltelaresproyecto. Se des­que los nuevos verticales no 
cabian en las casas. Los tejados eran muyainelscss.Lstad rnmubajos, ademas habia muy poca luz interior. 
Corno solucion a este problema se 	propusoque el subsidio que se les iba a dar, aparte de 
cubrir el valor del telar, incluyera ademas el 
costo de los maleriales necesarios para cons-
Iruir un sencillo cobertizo anexo a la casa,
donde dos telares se pudieran instalar, uno a 
espaldas del otro. El gobierno les suministrarna 
las vigas, los soportes y el latbon para el tejado, 
pero las mujeres, junto con sus familias, se 
encargarian de construir el cobertizo, como 
coitribucion al proyecto. 

Tambien subvenciono el gobierno la

milad del costo de los elares y las mujeres 
pagaron el resto: diez por ciento como cuota
inicial y of resto pagadero en el termino de un 
ario, con of dinero que ganaran. Sera factible 
hacerlo as, porque las ganancias anuales
proyectadas eran el 	triple del valor de los 
telares. El 	diez por ciento de la cuota inicial(aproximadamente US$15) era una suma

pequeria que las mujeres podi'an reunir dentro
 
de la propia familia. Asi'lo hicieron con enorme
 
entusiasmo, ya que el hecho de ser due~as del

telar les facilitaria loner acceso a creditos en 
la
 
economia local. 

Recibieron luego materias primas de lascooperativas locales, as' como instruccidn
sobre diserios y 	control de calidad. Unmaestro tejedor les ensernb como colocar laurdirnbre en los telares nuevos, co comen­zar a usarlos, inspeccionando luego su ti*abajoperiodicamente. El maestro vivia en el pueblode manera que las tejedoras pod'an consul­
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larle ias drtrcuitades que se les presentaban
Cada ti dode eslos maestros podra faciliernile 
supervisar el Irabajo de quince telares. 
Mierrhas progresaba la hechula dC las al-torbras. la cooperativa olorgaba a las tuje-
doras preslanlos suficrentes para corrinrar Io 
que recesitaban diariameret Ariculos c"ur1
harma, sal, aceite, te, azucar y lenoleas con ;us 
que ellas corilribuyer generalmente at sosl(r ii 
mren do la tamilia 

Una vez terminada la altomiuia, a Ia tjUe
habia dedicado de Ires a siete meses de Ita-
bajo, la tejedora podia vendersela a la co-operaliva, a un comercianle,o a cualqCirer u-r 
sona que le otreciera tin precio mielr La co-
operativa calculaba el costo basico de la
altornbra y se lo pagaba a la leledora tair 
pronto come la terminaba Ensegurda, un ex-

perto deterrnmnaba 
su valor real, es decir, el
precio cie venta Por to general era mas alto
 
quo el costo basico En ese caso, el 50% de la

dilerencia enlre el precro de venla y el costo
basico, se le daba a la leedora. Este melodo 
de pago les sirvio de incenlivo para producir
lapeles mas finos y, poco a poco, involucrarse 

rnas y rnas en todo el proceso de la prodric-
cirn Mas adelale, negocarnles priwados
decidieron que podran conliar mas en las
mIujeres que en los hombres, pues elias
cumplhan sUs prornesas y Irabajaban mas
regularmerte Paulatinamente eslos r isIlosi
negociantes hueror induciendo a las muberes 
de distrltos vecinos a que se dedicaran a teler 

altcnrinbras firias. A este proceso contribuyo el
hri chde (qujelos hombres habian comenzado 
a emigrar tracia las citi dades en busca de
rmejores (porturirdades de trabajo.

Esre pioyecto die buenos resullados 
or,jtlt 
 so haso enl una evaluacion cuidadosa 

to i(is curl iwoles sOcoOecorirnicas exis­
h-,ru asi conio de la mano de obra yis, las 
mater in-prmias de quo se disponia en la loca­
li(tac Fanhern porque habia una fuerte
C producto L-a oporlt nidaddunici(la du! 
 de

co(rp. Si.-pinlpios telares lunto con la ins­
truccior /' ,yiolViqiar(:ra irliciales que se les
dro e r t1ri tn,tleibl peuritro a las mujeres
efirar a tornr m parle de urma actividad corner­
cia! a la qle antes solo tonrari acceso los 
varones. Mas tarde las lejeldoras de Kirman 
)i(Jiroin rieopendizarse del todo de la ayuda

o(qbeiIineriltal 

Diversificaci6n de productos 

On as turmas do aurnenlar ingresos pro­
voi ieoeles do la manufaclura de artesanias son
las sigUrenles. a) producir atticulos nuevos o
alturar in arliculo Iradicional sin cambiar de
iari era sihslancial la destreza dequipries los
Ihacen, y 1))eriseflar oficios nuev(s y mnianu­
tc hirar lroductos nuevos. En ambos casos,
el estoio de faclibilidad es rnas irnporlan lo 
IIo fnllica. 



Un ejemplo de como introducir articulos 
nuevos o mejorar los que se producen ya, utili-
zando la misma destreza manual que existe, 
nos Ilega de un pueblecito de alfareros en la 
India, donde por muchos aihos, las familias 
habian hecho vasijas para agua con destino al 
mercado local. Las ganancias de toda la 
familia por este trabajo nunca paso de seis 
dolares sernanales. La introduccion de 
artfculos nuevos para un mercado mas 
moderno - candeleros, linternas para
jardines, lamparas y pedestales pequer~os
perforados ­ en cuya manufactura los 
artesanos usaban la habilidad que ya posefan, 
no solo les trajo nuevos clientes sino que les 
perrnitio cobrar mas por su trabajo e 
incrementar sus ingresos. 

Otro caso es el de unas mujeres tur-
comanas que hacian telas de seda muy linda, 
pero muy angosta para !a que solo existia un 
limitado mercado local. Cambiando el ancho y
los peines de los telares, pudieron producir
seda de 90 centimetros de ancho para la que
si' existia una demanda creciente. En esta 
forma triplicaron sus ganacias. En este caso, 
un gasto nominal muy bajo y alrededor de una 
semana de capacilacion para aprender a 
maneiar los nuevos telares, revivieron un arte 
manual que estaba a punto de desaparecer, y
dieron a muchas de las tejedoras del pueblo 
una fuente regular de ingresos. 

Hay otros casos ademas en que la habili-
dad manual se puede reorientar hacia nuevos 
renglones de produccibn para los que existe 
mayor demanda. Hace poco se inici0 en 
Etiopia un proyecto destinado a utilizar [a des­
treza de unas alfareras tradicionales, que

hacian vasijas de almacenamiento y ollas para

la cocina, en ]a manufactura de materiales 

nativos de construccion tales como ladrillos,

baldosas, tubena y tinajas grandes. Con ello 

se suplio la demanda local de materiales de 

construccion y se reemplazaron las laminas de 

ltbn y asbestos que se importaban. Sin este 

cambio, estas alfareras se hubieran visto en 

poco tiempo compitiendo con los productos

de industrias nuevas de materiales plasticos y

aluminio prensado, que fabrican vasijas de 

almacenamiento y utensilios de cocina irrom-

pibles y mis livianos. 


La segunda manera de diversificar la 
produccion es con la introduccion de nuevas 
habilidades v nuevos materiales. Como 
ejemplos de capacitacion de la mujer en artes 
manuales que no habia practicado nunca,
pueden citarse la de cristal recortado en la 
India, textiles estampados con reticula en 
Kenya y estampados con bloques manuales, 
en combinacion con encajes teridos de 

acuerdo con la tecnica del batik, en Etiopa.
La introduccion de productos nuevos 

requiere por Io general capacitar a las mujeres 
en habilidades que no poseen, invertir sumas 
substanciales en equipo nuevo, recurrir a 
metodos de tanteo en la produccion, y a 
sistemas de inspeccion cuidadosa, etc. Es 
algo que no se debe hacer a menos que las 
artesantas que existen ya sean nulas y no se 
puedan mejorar. Es totalmente indispensable 
que el estudio de factibilidad se haga con 
sumo cuidado, prestando atencion especial al 
anlisis de mercados, la disponibilidad de 
materias primas, la pericia tecnica y los sis­
temas de inspeccion que -e van a necesitar. 

Siempre que sea posible, se deben 
utilizar materiales baratos que se consiguen
localmente. En Bangladesh, el uso de simples
fibras de yute para manufacturar colgaderos
de vasijas, bolsas y gran variedad de artculos 
utilitarios, iniciado por una empresa coopera­
tiva organizada con el fin de rehabilitar a las 
mujeres que quedaron viudas a consecuencia 
de la guerra, ha tenido un 6xito sin prece­
dentes. Por otro lado, la utilizacion de mate­
riales importados para producir artesanfas,
generalmente fracasa. Un ejemplo de este tipo
de fiasco, en la introduccion de un arte manual 
y de materiales nuevos, ocurrio en Ghana, en 
relacion con la lucrativa industria tradicional 
de las flores artificiales. Este proyecto fracaso 
porque el material sintetico que se importaba a 
precics muy altos, se dar~aba con la humedad 
del clima. iEl resultado fueron flores artificiales 
que se marchitaban antes que las naturales! 

Comercializacion 

I a comercializacion es un elemento cr'­
tico en cualquier proyecto de artesanias. Los 
problemas de mercados han plagado la 
mayoria de los programas de esta clase, esta­
blecidos por organizaciones de bienestar 
social en el mundo en desarrollo. Con fre­
cuencia, dichas organizaciones decider
 
comenzar un proyecto de artesani'as en algun

sitio, sin analizar primero cuestiones como los
 
requerimientos de los consumidores, la habili­
dad manual de que se dispone, y a la existen­
cia de mercados o de canales de distribucion 
de los productos. Es imperativo hacer un 
estudio a fondo de los mercados antes de 
comenzar cualquier actividad cotercial con 
artesanias. Dicho estudio debe realizarlo un 
experto. 

He aquf algunos aspectos de la comer­
cializacion de artesan(as que deben tenerse 
en cuenta cuando se piense establecer una 
empresa comercial de esta naturaleza: 
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a. 	El articulo que se produzca debe ser de 
alta calidad. Si el acabado es malo y el 
articulo no es apropiado para el uso que 
se le intento dar, encontrara muy pocos
compradores. Es ademas mala publici­
dad para el proyecto. 

b. 	Los precios de los productos deben ser 
competitivos. Un objeto que se vende 
mas barato en otro establecimiento 
comercial, no atraera compradores. 

c. 	Deben hacerse siempre pruebas de 
mercadeo, con muestras de los nuevos 
productos, antes de proceder a produ­
cirlos en grande escala. 

d. 	Hay que alternar los estilos y tener 
siempre a la mano diser~os nuevos que
ofrecer. La variedad y el cambio de los 
productos es fundamenal. Hay que 
mantenerse al dia con las necesidades 
de los consumidoies, para no quedarse 
con los estantes Ilerios de objetos que no 
tienen salida, 

La Maendeleo ya Wanawake, una organi-. 
zacion femenina de Kenya, con filiales en todo 
el pai's, tiene varios grupos trabajando en 
artesanias. Hace alcLin tlempo la organizacibn 
abrio una tienda en Nairobi para vender sus 
productos. A pesar de estar situada en pleno 
sector comercial, al frente de un hotel que vive 
Ileno de turistas, no tuvo rnucho exito. No tenia 
capital de trabajo suficiente para pagar en 
efeclivo por la mercancia en el momento de 
recibirla de los distintos grupos femeninos. La 
falta de rondos, le impedia tambien a la sec-
cidn de promocibn de ventas desarrollar 
productos y disefios nuevos, debido a que no 
podia suministrar a las artesanas las materias 
primas necesarias, ni pagarles en efectivo 
cuando ertregaban los productos terminados 

Un organismo regional encargado de 
ayudar a las mujeres a emprender actividades 
generadoras de ingresos, analizo la situacion 
y Ileg0 a la conclusion de que los problemas 
iniciales de la Maendeleo no debian conside-
rarse como un fracaso. Procedi0 entonces a 
ayudarla suministrandole capital de trabajo, 
asi' como los servicios de un diseihador 
encargado de la creacibn de nuevas ineas de 
productos, y de un trabajador sobre el terreno 
que tiene a su cargo mejorar la destreza de las 
artesanas, a fin de que puedan elaborar los 
nuevos productos. El elemento clave de dicho 
metodo de ayuda es un personal tecnico com-
petente y bien motivado que esta en contacto 
con las mujeres y les enseria cbmo organi-
zarse en asociaciones, cooperativas a grupos
privados de produccion. 

, '
 

. 

Mientras se diversifican los productos,
las mujeres amplfan sus habilidades y se 
obtienen nuevos mercados, es muy impor­
tante que no se rompan los nexos con los 
mercados tradicionales, que son los mer­
cados regulares. Esto ha ocurrido, con muy
malas consecuencias, en muchas ocasiones. 
Dos casos muy conocidos ocurrieron en la 
India. El primero fue el caso del "madras san­
grante", una tela cuadriculada de algodon
Ilamada "lungi", cuyos colores "sangran" at 
lavarse y que, por corto tiempo, se puso de 
moda en Estados Unidos. Cuando esto ocu­
rrio, las cooperativas locales se dedicaron a 
producirlo, olvidandose del sarong tradicional 
que usaban los hombres. De repente, al sus­
penderse la demanda del madras sangrante 
en Estados Unidos, las cooperativas se encon­
traron con existencias enormes de dicho 
material y sin mercado. Muchas cooperativas 
se declararon en bancarrota y gran numero de 
tejedores quedaron h'sicamente sin nada que 
comer. 

El segundo caso fue el de las estatuillas 
metblicas de deidades, fabricadas por el 
metodo de la cera perdida, en un lugar de la 
India central. Por dos argos consecutivos, los 
fabricantes recibieron pedidos muy grandes 
del gobierno que estaba interesado en expor­
tarlas. Infortunadamente se olvidaron entre 
tanto de suplir a la poblacion tribal que habia 
sido su mercado regular y con la que tenian 
estrechos nexos culturales. Los vinculos se 
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rompieron y cuando el gobierno no hizo 
pedido alguno en el tercer atio, los trabaia-
dores se encontraron con tremendos 
problemas, 

La experrencia ha demostiado que se 
debe comenzar por encontrar mercados 
dentro del pais, primero cerca de la zona de
produccion y luego mas lejos, en otras 
ciudades y regiones. Estos mercados locales 
son sitios naturales de venlas, que ocasionan 
pocos problemas de transporle y comerciali-
zacion. Adernas el mercado dornestico liene 
tendencias discernibles que hacen relaliva-
mente facil la tarea de conocer las preferen-
cras de los consumidores Proporcionan
ademas informacion inmediata sobre la 
acogida que tengan las artesanfas. Esto ayuda 
mucho a establecer standards aceptables de 
produccion y de control de calidad. 

En cambio, los objetos destinados a la 
exportacion presentan muchos problemas
dificiles. Por Iogeneral, se requiere un gran
volumen permanente de produccibn' los 
disefios y calidad de las mercancias deben 
satisfacer gustos por Iogeneral desconocidos 
de personas extraias, y con frecuencia hay 

quecumplircomplicadasregulacioies guber­
namentales, para no mencionar el problema
de los transportes Por todo esto, se requieren 
recursos financieros de mucha mayor cuantfa 
para organizar con buenos resultados un 
negocio de exportac(on a mercados 
extranjeros. 

En el desarrollo de pioyectos de comer­
cializacion de artesarfas, las necesidades de 
las mujeres tienen prioridad, pero no por ello 
deben perderse de vista los requerimientos 
del mercado. Debe mantenerse un buen 
balance entre la actividad en pro del desarrollo 
y la op(,eracron comercial. Para ello se requiere 
experiencia adrninrstraliva. El conocido 
Central Cottage Industries Emporium 
(Emporio Central de Industrias Domesticas),
de Nueva Delhi, en la India, es un excelente 
ejerplo de ernpresas de este tipo. Fue creado 
por un grupo de trabajadores sociales bien
motivados, con ayuda gubernamental. En 
forma sistematica estos individuos comen­
zaron a dar solidas bases comerciales al 
negocio. Centros de producion de artesanfas, 
nuevos y viejos, recibieron ayuda para la pro­
duccion de artesanias nuevas y novedosas. 
Se establecieron procedimientos de control de 
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calidad y se iniciaron carnpafias de promo-
cin. Gracias a estos esfuerzos, los Irabaja-
dores sociales lograron con exito surninistrar 
trabajo a muieres de ingresos bajos y producir
articulos de la mejor calidad. Su estableci-
miento de ventas al detal, en Nueva Delhi, es la 
mejor tienda de artesanias de la India. 

Apoyo institucional: Recursos 
financieros y proteccion 

En lo que respecta a organizacions le-
meninas, bien sean voluntarias o guberna-
mentales, siempre ha existido la tendencia de 
organizar las actividades de distirnlas 
maneras, sin establecer nexos con institu-
ciones existentes que podnan ayudarlas en el 
desarrollo de habilidades tecnicas corner-
ciales y financieras. La uttlizacon de !as rnei-
cionadas institucrones existentes puede con-
tribuir al exito de los prograrnas. 

El gobierno de Tunez, por ejemnplo, ha 
adoptado una sere de polticas destinadas a 
proteger y apoyar industrias pequeias, cono 
parte de un nUevo plan de descentralizacion 
que concede privilegios especiales a enipre
sarios tecnicamonte caliticados. El programa 
denominado "Produccidn en Familia", 
demuestra la forma inteligente en clue se 
aplican dichas politicas. Fue organizado por el 
Ministerio de Bienestar Social, en estrecha 

cooperacion con el Centro Tunesino de 
Promocibn de Artesanias, otra dependencia 
del gobierno. Trabajando juntas, las dos insti­
tuciones identificaron el tipo de arte manual 
que sequeria desarrollar. Los cursos decapa­
citacidn los financio e inicio el Ministerio de 
Bienestar Social. El Centro de Artesanias con­
tribuy0 con el instructor, las materias primas y
los diserios, asegurando as( que la capacita­
cion que se daba a las mujeres alcanzaba el 
nivel de conocimienlos requeridos para una 
produccion comercial. 

A las aprendices se les pago un estipen­
dio durante los nueve meses que duro el 
aprendizaje, a fin de que pudieran participar 
en el. Ademas, el prograrna de habilitacion se 
organizo en forma de permitirles trabajar inde­
pendientemente al terminar los cursos. Los 
nueve meses de enseiianza se dividieron en 
dos periodos. Durante los cinco primeros, las 
aprendices trabajaron juntas, en el mismo 
lugar, bajo la estricta vigilancia del instructor. 
En los iltimos cuatro meses, los equipos y las 
herrannientas se instalaron en su casa, para 
que aprendieran a trabajar por cuenta propia.
Aun hoy, despues de independizadas, siguen 
en contacto con la seccion comercial del 
Centro de Arlesanias, y pueden vender sus 
productos a traves de ste, o directamente a 
los comerciantes. En este caso particular, los 
nexos con instituciones especializadas ya 
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establecidas, protegio al programa contra losfracasos que ocurren con frecuencia por defi-
ciencias en la habilidad de las artesanas y en 
los mdtodos de produccin, los que, a suturno, ocasionan problemas de mercados y de
explotacion de las artesanas por parte de los
negociantes. Son problemas, es triste recono-
cer, que son comunes en rLJchos de los 
centros de artesanias que se establecen paraayudar a las muleros. 

Estructuracion institucional-
Dinimica de grupos 

Otro elemento importante en el disero de programas en que participan las mujeres para
beneficio propio, es una organizacion bien
estructurada. Tritese de cooperativas,
asociaciones, sociedades registradas legal-
mente o grupos femeninos tradicionales, es
esencial ayudar a las socias a formar una 
asociacion econbmica viable que las prtolea
contra la explotacion por parte de terceros.
Tanto el gobierno como las organizaciones
voluntarias pueden canalizar su asistencia
hacia grupos organizados, pero no hacia
familias dispersas ni hacia individuos. Es mas,
las asociaciones que estan legalmente regis-
tradas pueden recibir fondos y conceder pres-
tamos a sus miembros, en terminos flexibles.
En cambio las condiciones de prestamos
olorgados a individuos son con frecuencia 
mas estrictas y requieren la firma de un fiador 

Una de las maneras mas eficaces de crear una organizacin, es fundarla sobre labase de asociaciones femeninas tradicio-
nales. La forma que estas toman es muy
variada. Una de las mas comunes es una de
ahorros y prestamos como la tontfin de las ven-
dedoras de los mercados de Togolandia, o la
arisan,en Indonesia. En ambas, las mujeres se reunen regularmente, deposilando cada vez 
una determinada cantidad de dinero. El total
de esta surna se presla por rotacion a cada 
una de las socias, permitiendole a cada una deellas tener en un momento dado suficiente

capital para una inversion grande. Pueden ser
reparaciones en la casa, compras al por mayor

de mercancia para vender al detal, compra de

herramientas, u otro gasto que estari'a mis ala 

de la capacidad indivudual de cada una.

Cuando grupos 
como estos funcionan bien,

pueden inclusive servir de 
 garanthe a las

socias que obtengan prestamos de otras

organizaciones. Sirven adems como grupos 
de presion para asegurarse de que losprestamos se reembolsan. Ademas si una de

las mujeres, por alguna circunstancia se 
ve 

incapacitada para hacer un pago, las demspueden unir sus recursos para pagarlo en la 
fecha especificada. 

Infortunadamenle, Ia mayor/a de los 
prayectos en pro del desrollo pasan par alto
las grupos sociales tradicinanles, tratando en
gambia de crear nueves estructuras. Por Io
general, la acepacionexita de innovacionesa largo plaza de un prayecto y elsan confrecuencia mayores cuando, en vez de nuevasestructuras, se fortalecen las asociaciones ya 
establecidas a fin de que puedan realizar acti­vidades distintas. 

El tipo de estructura institucional que
comunmente se establece en conexion conproyectos artesanales, son cooperativas del
tipo de las que existen en sociedades desarro-
Iladas. Lo que se hace con esto, es introducir 
un sistema que requiere un detallado sistema
de cntabilid,d y, por ende, un nivel relativa­
men., alto de conocirnientos de parte de los
dirigentes de la organizacion. Como gran can­
tidad de mujeres en muchas partes del mundo 
son total o parcialmeonte arialfabetas, es fre­
cuente que la direccion de los grupos feme­
ninos quede en manos de hombres que
poseen la instruccion que a elias les falta. De
ah que no sea dif/cil de entender por que las
socias de tales grupos pierden pronto el
interes. Si se quieren usar las cooperativas 
para ayudar a las mujeres, se necesita, osimplificar los procedimientos, o suministrar 
experta asistencia administrativa En Iran, porejemplo, se contrataron los servicios de un 
experto en esle campo, para que ayudara aorganizar y administrar cooperativas de
mujeres rurales. El experto asistio a las socias,
encargndose de complicados libros de
 
cuentas, de transacciones financieras, de
 
comprar materias primas y vender los articulos

terminados. Tambien sirvi0 de 
nexo entre la

sociedad y la operacibn de mercadeo de la
cooperativa. Este modelo 
 ha tenido mucho 
exito en Iran, quiza pueda servir como medio

eficaz de suministrar este tipo de ayuda a otros
 
grupos femeninos que la necesiten.
 

Olro sistema adoptado por algunas
cooperalivas de artesanias en la India, incluye
el suministro de asistencia administrativa al
comienzo de la cooperativa y durante los
primeros anos, despues de los cuales se
reduce paulatinamente. Se espera que al final
de este peribdo la cooperativa cuente ya con
pericia administrativa o este en capacidad
financiera de contratar un gerente
profesional.* Acaso el metodo mis eficiente 

'Veasu Ii &edL,u (t SLEDS Wtulijdi Cooperahvas de Vunde­
doras d u; t Lud [ le,[arui., a ;aSMjujerC'MetGjdos ; 
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sea Una combinacion de los oos sistemas 
anteriores. pero aiadiendole un componente
de capacitacion para algunas socias que mas 
tarde podrian encargarse de tareas adminis-
trativas. Las personas seleccionadas, se 
someterfan a un peobdo corto do instruccion 
intensiva que las piepararia para dese~npenar 
funciof,es directivas dentro de la organizacibn. 

Es necesario hacer hincapie en el hecho 
de que las cooperativas no son el Unico tipo
adecuado de asociacion. Para comenzar, las 
mujeres pueden optar por una forma de organi­
zacion menos estructurada. Existen un buen 
nrimero de formas intermedias de agrupacin
qu3 pueden dar buenos resultados. Por 
ejemplo, el arrendamiento de un local o lacompra de materiales en forma colectiva, u 
organizaciones estructuradas do manera que
puedan suministrar a las socias un salario fijo 
y, adernas, darles oporlunidad de participar
en las ganancias.er aLa esructluracovenaque se estableza dbe alasqe ma 
blezca debe ser la quoeras ccnvonga lasnecesidades y recursos de los miemnbrsoa 

I
organizacion, 

Debe recordase tambien que ias 
asoclaci nes lemeninas no son solo un medio 
nie organizar ernpresas comerciales, sino que
tienen una fwncion social: hacer que las socias 
se sientan parte da la cornunidad. En lugares
donde las costumbres sociales no le permiten 
a la mujer paiicipar en actividades que se 
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realicen fuera del hogar, o en las que partici­
pen ios hombres, las asociaciones femeninas 
pueden ser ol primer paso que de hacia el 
mundo exterior. Ali puede encnr,. ar otras 
muj ees con experiencias de vida diferentes y
participar en actividades quc '- saquen del
ambiente enclaustrado en que frecuente­
mente vive. 

Conclusiones 

Las artesanfas puenen servir de mediode incrementar los ;ngresos femeninos en 
ciertos lugares, pero solo en las condiciones 
cUe so describen en las pginas anteiores, 

poe tratarse de una ocupacion especiaizada,con nequernos mercados ,/ de potencialidlad
lim;tada en cuanto a empleo se refiere. En losiuetspno de lasersmnagnssiguientes puntos se resumen algunas de lascuestiones claves a las que se debe prestar 
atencion siempre que se considere un pro­
grama femenino de artesanias: 

1. Las Ilamadas artesanas "femeninas" 
consumen cantidacles de tiempo, pagan 
poco y ofrecen poca posibilidad de 
mejorar la destreza de ]a mujer. 
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2. 	De ahf que antes de embarcarse en tin
proyeclo de artesanias, sea indispen-
sable estudiar en qUe condiciones traba-
jan en ese momento las mujeres que se 
quiere bef ieficiar, !asoporlunidades quese les podrian presenlar con las habili-
dades que posean ya o que sean faciles 
de adquirir, y las posibilidades que
existen d- crear y manejar la eslructura 
admistrativa quoe nocosila el prayecto.
Hay qe recordar que las artesanias son 
por Iogeneral un melodo mas compli-cado de generar irgresos para las 
mujeres que ofras Ocupaciones, como lado prparar abrmentos para mercadoei

loaae. 

3. 	 Hay que pensar en forma imaginativa 
respectc a la manera como se pueden 
generar ingresos para las mujeres. iEllas 
pueden realizar las mismas tareas que
ejecutan los hornbres, sise las capacita 
y se les da acceso a as oportunidades 
de empleo! 

4. 	 Es indispensable hacer Ln esludio a 
forido del mercado, antes de iniciar cual­
quier aclividad de cadcter comercial. 

Vol 

-

5.Las conexiones con el mercado
tradicional--que es el rnercado regular­
no deben romperse mientras se inves­
tigan otra's plazas de venta para los 
productos.

6. 	Los elementos claves para el exito de un 
proyecto son personal lecnico bienun 
molivado y competente y una gerencia
capaz de dar orientacidn adecuada al 
grupo, ayudarle a diversificar la produc­
cion, mejorar la calidad de las artesanias 
y tener acceso permanente a losmercados. 

Siempre que se Irate de arlesanias hayque actuar con exlrema cautela. Si biencierlo 	 esque pueden suministrar ingresos
viables, las artesanas se pueden utilizar
tambien como medio de explotacidn, sirviendo
,nicamente para hacer aln mis pesada la carga que soportan las mujeres, y privindolas
ademas de cualquier oportunidad de mejorar
sa posicibn econbmica y social. 
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APENDICE 

A continuacion se indican varias fuentes de 
informacion sobre programs regionales de 

artesanfas, que cuentan con asistencia 
tecnica. 

Organizaciones regionales que 
suministran asistencia tecnica 

AFRICA 
African Training and Research Centre for 
Women (ATRCW) United Nations Economic 
Commission for Africa 
P.O. Box 3001 
Addis Ababa, Ethiopia
 
Atencion: Mary Tadesse 


ASIA 
Women's Programme Centre 

ESCAP 

U.N. Building 

Rajdamnarn Avenue 

Bangkok, Thailand 

Atencidn: Daw Awe 

All India Handicrafts Board 

Government of India 

Ramakrishna Puram 

New Delhi, India 


AMERICA LATINA 
Seccidn de Programas Femeninos 
CEPAL 

Casilla 179/D

Santiago, Chile 

Atencion: Erma Garcia-Schfardet 


ZONA DEL CARIBE 

Women in Development Unit 

Extra-MUral Centre
University of the West Indies
Pinelands 
St. Michael, Barbados 
Atencion: Peggy Antrobus 
Women in Development 
6 Bartletts 

Christ Church, Barbados 
Atencidn: Lynn Allison 

INTERNACIONAL 
International Labour Organization 
CH 1211 
Geneva 22, Switzerland 

International Trade Centre 
CH 1211 
Geneva 22, Switzerland 
World Crafts Council 
20 West 55 Street 
New York, N.Y. 10019 USA 

Asistencia tecnica-Consultore,-

Consultants in Development
 
2130 P Street, N.W.
 
Suite 803
 
Washington, D.C. 20037
 
Atencion: Maryanne Dulansey
 

Publicaciones 

"Third World Producers Guide to Alternative 
Marketing", por David Dichter 
Para informacion escribase a: 
David Dichter & Associates 
9 Dchterm o t
 

9 Rue de Vermont
 
1202 Geneva, Switzerland
 

"Notes on the International Workshop on
 
Alternative Marketing Organizations and
 
Third World Producers" (Sept. 3-8, 1976,
 
Paises Bajos)
 

Para inforrmacion escribase a:
 
Stichting Ontwikkelings Samenwerking
Kerkrade-Nederland
 
Holzstraat 19
 

Consultants in Development (CID)
 
Publicaciones:
 

"Expansion del mercado externo para las 
artesani'as del tercer mundo: El papel de las
organizaciones del mercado alternativo." 
1976 (Esparol, ingles y frances)
17 Epiil nlsyfacs 
"Formulario para evaluar la factibilidad de
desarrolla" una pequerla industria." 1977,
revisado en 1982 (Espa'ol, ingles, frances) 
"Formulario describiendo un producto
ofrecido al mercado exterior." (Espafrol, 
ingles, frances)
 
"Mannuel, seminaire/atelier sur I'artisanat"
 
(Frances)
 
Todas las publicaciones del CID estan a la
venta. En algunos casos se facilitan a
 
programas del tercer mundo, a cambio de

otras publicaciones, pero siempre a discre­
cion del CID.
 
Para informacion escribase a:
 
Maryanne Dulansey
 
Consultants in Development
 
2130 P Street, N.W.
 
Wash.ngton, D.C. 20037 USA
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Jasleen Dhamija es actualmente Jefe de la Division de Pequerhas Industrias y
Artesanias para la Mujer Africana, un proyecto conjunto de la Organizacion Inter­
nacional del Trabajo y de la Comision Economica de las Naciones Unidas para
Africa. Comenzo su carrera hace 26 ahos, trabajando en la India en un proyecto
pionero. destinado a desarrollar industrias rurales y de artesanias. Trabajo ademas 
en Iran durante seis aros, en actividades rurales distintas de las agrarias, y en el 
desarrollo de planes de estudio para cursos de artes aplicadas y de cultura asiatica 
en la Universidad Farabi. Ha estado intimamente asociada con asuntos de desa­
rrollo rural y arte folklorico. Ha escrito varios libros sobre estos temas. 

Invitamos a nuestros lectores a que no envien sus comentarios asi 
como ideas para proyectos que puedan incluirse en futuras edi­
ciones de SEEDS. Las personas que deseen recibir ejemplares
adicionales de este folleto y que su nombre se incluya en la lista de 
distribucion, pueden dirigirse a: 

Ann Leonard, Directora 
SEEDS 

P.O Box 3923 
Grand Central Station 

New York, N.Y. 10163 U.S.A. 


