


SEEDS (Semillas) es el nombre de una serie de folletos disenados con el
objeto de responder a las solicitudes recibidas de todo el mundo, pidiendo informa-
cion sobre ideas de programas practicos e innovadores en beneficio de las mujeres
de ingresos bhajos, sugeridas por ellas mismas o por otras personas. Los folletos
sirven como medio de compartir tal informacion y de promiover el establecimiento de
Nuevos proyectos basados en las experiencias positivas de mujeres que trabajan,
para ayudarse a simismas y a otras mujeres, a mejorar su situacion economica. Los
proyectos que se describen en SEEDS, incluida la presente edicion, se seleccionan
por varias razones: producen dinero en efectivo para las mujeres, las hacen
participar en el proceso de la toma de decisiones, especialmen:e aquellas que les
permiien escoger la forma en que van a percibir sus propios ingresos; se basan en
solidos criterios economicos y han logrado superar con exito los obstaculos quc se
€ncuentran con mayor frecuencia. Estos informes no tienen caracter de preceptos,
ya que cada esfuerzo en pro del desarrollo tiene que entenderselas con problemas
y recursos diferentes. Lo que tratan de hacer es decribir [a historia de unideayde su
iealizacion, en la esperanza de que las lecciones que se aprendan con ella puedan
ser utiles en otros lugares y situaciones. Tambien se escriben estos informes para
llamar la atencion de las personas que ocupan posiciones altas, donde se toman las
decisiones, sobre el hecho de que proyectos generadares de ingresos para las
mujeres o realizados por ellas, son viables y tierien una funcion muy importante que
cesempenar en la esfera del desarrollo.
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Mujeres v Artesanias:
Mito v Realidad

Relato de Jasleen Dhamija

Introduccion

Cada vez que los planificadores, los encargados de preparar programas y los
directores de proyectos consideran la cuestion de “cémo desarrollar actividades factibles
que generen ingresos para las mujeres”, lo primero que les viene a la mente son las
artesanias. £/ mito es que €stas son una ocupacion femenina— algo que ellas hacen bien,
que, se presume, no interfiere con su trabajo domestico, que requiere una inversior rmuy
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
mujere< que el proyecto se propone heneficiar. Son pocos los planificadores o las personas
yue trabajan en los programas que se dan cuente Jde que la manufactura de artesanias
requiere conocimientos especializados y, con frecuencia, anos de aprendizaje. jTampoco
se detienen a pensar que 1as artesanias que producen ingresos razonables, se han conver-
tido en dorninio exclusivo de los hombres!

Este folleto tiene por objeto analizar las artesanias como medio de crear ingresos para
las mujeres. En algunos casos constituyen fuente sdlida de ganancia; tambien pueden
servirles de nexo con su propia herencia cultural. En la mayoria 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 interesadas en mejorar la situacion
economica de la 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 ei caso de que decidan que las artesanias son la
mejor opcion, son muchas las preguntas adicionales que se deben formuiar antes de iniciar
€l proyecto. Esperamos que el presente folleto sirva de ayuda en este tipo de esfuerzo.
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Artesanias: ;En que consisten?

Definamos prirmero las artesamas en la
forma como se discuten aqui, es decir. como
actividades en las cuales ciertns Mmaleriales,
herramientas y conocimientos a los que se
tiene acceso, unidos a laimaginacion y habili.
daa del artesano, se usan Para crear objetos
determinados. En algunos paises el tedrming
artesanias se amplha para abarcar tocia activi-
dad en que no se usen procesos mecani-
zados, por ejemplo, preparacion de alinientos
y de viandas especiales, asi comg innume-
rables trabajos hechos a mano. En e presente
felieto nos himitaremos a objelos que sean
utiles o tengan valor decorativo, una efinicion
generalmente aceptada en el mundo en
desarrollo

Artes femeninas: Division laboral
que discrimina contra la mujer

Los trabajos manuales que mds dinero le
producen al artesano, por ejemplo, fundicion
de bronce, grabado de metales, joyeria, talla
de piedras preciosas, fabricacion de vidrio
soplado y de brocados, rara vey los hacen las
Mujeres. Son habihdades del dominio excly-
Swvo de los hombres, quieres las protegen
celosamente. |og padres se las pasan a los
hijos. Casi nunca se le ensenan a as hijas,
PUES Se presume que éstas se van a casar,
ahandonando I3 casade sus pacres y que por
consiguiente pueden impartirlas 4 su nueva
familia. Por Io general las mujeres se dedican a
labores asociacias con la vida doméstica y el

sostenimiento del hogar. Algunas venden lo
que les sobra en el mercado local.

Con mucha frecuencia los tipos de oficio
que se ensenan a las mujeres son los que se
denominan con ! eufemismo de “ares
Manuales femeninas” porque, de una u otra
forma, se relacionan con el hogar. Se cuentan
entre ellas las de costura, bordados, crochet,
tejidos en dos agujas o en telares manuales,
fabricacion de cestas vy aifombrilias Y, en
algunas partes del mundo, alfareria. Personas
que piensan que estan capacitandolas en
artes nuevas, Promueven la ensenanza de
metodos especiales de éstampado de tela,
batik y macrame.

Si examinamos dichas artes, nos damos
cuenta de que su “feminidag" consiste pri-
mordialmente en g hecho de qQue, esencial-
mente, consurnen grandes cantidades de
tiempo, producen ingresos bajos y no son el
tio de habilidag que puede refinarse para
que rinda mas economicamente., Muy rara vez
sirven de base a Ia Creacion de una pequena
industria que ofrezca mayores entradas a las
Mmujeres. Dondequiera qQue dichas actividades
S€  comercializan, sus aspectos mas
remunerativos se encomiendan a los varones.
Tomemos el caso de la sastreria: lo que mejor
S€ paga es el corte, porque requiere una
habilidad especial; en el 90% de los €ascs, lo
hace un hombre. E] trabajo mds lzborioso y
MeNos  remunerativo, tal COMO puntadas a
mano, el acabadoy la prendida de los botones
se le da a las mujeres a las que se pagan los
salarios mas bajos.

La comercializacion de artes
“femeninas” puede ser aun peor. En |a India,




una de las mas grandes operaciones comer-
ciales en artesanias es el bordado blanco,
hecho en un material muy fino de algodon
llamado “chikanwork". Las mujeres que hacen
este trabajo pertenecen a la comunidad
musulmana y debido a ciertas costumbres
sociales vivan confinadas en el hogar.
Reciben el trabajo de contratistas (interme-
diarios). Por coser camisas a mano y bordarlas
ganan una suma miserable equivalente a 25
centavos de ddlar 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 femeninas, no existe en realidad un
criterio universal sobre el asunto. Lo gue es
inaceptable en un lugar, bien puede ser
practica aceptada en otro. Por ejemplo, es
comun pensar que todos los herreros son
hombres. Sin embargo, cualquier persona que
viaje por el norte de la India ve grupos de
mujeres trabajando en herreria, hombro a
hombro. martillando en ritmo perfecto los
metales con los que se forjan herramientas
agricolas. En la mayoria de los paises del Asia
la alfareria es un trabajo masculino, pero en
casi toda el Africa, es taby para los hombres,
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hasta el punto de que ni siquiera pueden tocar
las herramientas que se emplean en ella.
Tradicionalmente se supone que las mujeres
son las que tejen; pero en muchos sitios de
Africa este trabajo lo hacen los hornbres. E]
delicado y altamente lucrativo trabajo de
orfebreria es casi exclusivamente masculino.
Sin embargo, se trata de un arte delicado que
las  mujeres pueden ejecutar con tanta
habilidad como los varones. Hoy en dia, uno
de los mas hadbiles Joyeros turcomanos de la
region del Caspio, en Iran, es una mujer.

La verdad es que la mujeres pueden
desempenar cualquiera de los oficios que
hacen los hombres. siempre y cuando se les
den las oportuniy.ades y capacitacion que
necesitan. Si realmente se quieren usar las
artesanias como actividades generadoras de
INgresos para las mugeres, las distinciones
estereotipadas por razones de sexo de que
hemos venido hablando, deben desaparecer

Vida de la mujer campesina

Antes de planificar cualquier tipo de pro-
grama destinado a generar  ingresos
femeninos, especialmente en la esfera de las
artesanias, es indispensable conocer a fondo
lavida de las mujeres gue patticipanan en ¢l a
fin de que dicho programa sea en realidad un
medio de mejorar la calidad de su vida vy no
otra penosa tarea que se anadina a las
Mmuchas  que ya estan  obligadas a
deserpenar

La mujer campesina es, por lo general.
quien aliende las necesidades basicas de la
familia. Son muchos los trabajos que tiene que
hacer y vive bajo constante presion. Nebe
acarrear agua desde siios distantes. con-
S€guir combustible y cultivar y preparar los
alimentos que se consumen en el hogar. | as
reparaciones menores que se necesitan en lg
cdasa son obligacion suya; hace vasias de
cualquier material que logra conzequir y pone
remiendos en ropas y pieles. La reutilizacion
de articulos usados, o reciclage, un neologismo
muy en boga hoy, es sy especialidad Con
veslidos rotos hace parches para cobijas
acolchonadas. Los papeles viejos los pul-
veriza para fabricar vasijas de papier-mache.

Anles de que se puedan desarrollar con
eliciencia actividades nuevas destinacdas a
producir los ingresos en efectivo que tanto
necesita la mujer de las Z0nas nirales, os
necesaro antes que nada. exanina la total-
dad de su vida, ¢Hay alguna manera e
aligerar las cargas que llava? i No se deberian
atender primero estos problemas? En algunas
ocasiones es preciso introducir pequenas
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iNnovaciones, con herramientas y elementos
que hacen menos pesado el trabajo de Ia
mujer, a fin de darle el tiempo extra que
necesita para dedicarse a actividades
generadoras de ingresos.

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

Antes de tratar de establecer cualquier
programa de artesanias que ayude a las
Mmujeres a ganar dineto, es absolutamente
indispensable, por un lado, examinar qué
posibilidades tienen con base en destrezas
tradicionales o faciles de a’iquiriry, por el otro,
estudiar la demanda que exista en ese
momento en el mercado local y nacional de las
artesanias que se proyecta producir. Iguai-
menle indispensable es considerar la probabi-
lidad de tener que crear y manejar la estruc-
lura administrativa que de al programa el
apoyo que necesita. En algunos casos lo
indicado pueden ser las artesanias, en otros
no. En India, por ejemplo, en donde la mayoria
de la poblacion vive en zonas rurales y donde
existe una tasa muy alta de desempleo, se ha
logrado obtener muy buenos resultados con
las artesanias, gracias a una politica de pro-
teccion que se ha venido aplicando por varios
anos, y a varias formas de asistencia técnica,
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 estra-
tegia eficaz en otros paises con menos habi-
tantes y otras fuentes de empleo. En ciertas
regiones de Africa, donde los suelos son fer-
tiles y las mujeres, que tradicionalmente han
cultivado y vendido productos agricolas,
tienen libertad de movimiento, las artesanias
probablemente no sean Ia solucion que se
busca. Alli, métodos rejorados de cultivo y
preparacion comercial de alimentos podrian
ser medios mas eficaces de incrementar los
ingresos femeninos.

Antes de comenzar a planificar un pro-
grama de anesanias es indispensable
adelantar un estudio completo sobre sy
factibilidad.

Estudio de factibilidad

Lo primero que se debe hacer es considerar la
situacion total de la economia, el trabajo que
ejecutan las mujeres, los materiales de que
disponen y los Mmercados actuales o
potenciales que tendrian sus productos. En Ig
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mayoria de los casos esta evaluacion deberia
encomendarse a personas experas, ya que
muchos de los hechos y criterios involucrados
en ellas son diticiles, debido a su naturaleza
lécnica

He aqui algunas de las preguntas 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. ¢Que clase de trabajo hacen las
mujeres para ganar dinero? ; Traba-
jan fuera de la casa?

3. ¢(Qué otra habilidad tienen aparte de
las aries manuales, con las que
podrian ganar dinero? {Incluyen
cualquier destreza que utilizan en
ese momento o que hayan dejado de
usar).

4. ¢ Necesitan esas mujeres ganarse la
vida, o percibir solo Ngresos
complementarios?

DATOS TECNICOS

5. ¢(Cudles son las tecnicas que se
usan en la produccion? (describa los
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tipos de tecnologia de que se
dispone).

. ¢Cuadles son las materias primas que

Se van a necesitar para las arte-
sanias? ;Pueden obtenerse local-
mente? ;Cuanto cuestan?

. ¢Qué otras materias primas se con-

siguen localmente? ;Se preparan o
utilizan en fabricas de la localidad?
¢Cuanto cuestan?

COMERCIALIZACION

8.

11,

12.

¢Donde vende sus productos la
gente del lugar? 4,Como, cuando y a
que precio?

¢Cuales son los precios corrientes
de productos similares hechos a
Mmano o en maquina”?

. ¢Se esta creando dentro de la

comunidad  demanda por  algun
articulo que no producen aun las
industnas locales?

¢Que tanto iempo tomara adquirir la
percia nueva que se necesita para
entrar en produccion?

¢Que mercados se tienen en mente?
¢El local? (Uno mas amplio en el
mismo pais? ¢Mercados de ex-
portacion?



Lo que sigue, es el relato de un caso
verdadero para el que un estudio de factibili-
dad, como el mencionado arriba, fue realizado
por un consuttor experto, contratado por una
Industria gubernamental que tenia a su cargo
un programa de desarrolio rural distinto del
puramente agricola. Tuvo lugar en un distrito
pobre de Kirman, en Iran. La investigacion
rapida que se hizo revelo que.

a. Se trataba de una zona con actividad
aqgricola marginal que dependia de erra-
ticas temporadas de lluvias. Los perio-
dos de inactividad agricola eran muy
largos. Las oportunidades de trabajo
fuera de los cultivos eran muy limitadas.
Pero todas las familias ternan ovejas que
producian lana de buena calidac.

b Lus telares honzontales en que las
mujeres tejan pequenas alfombras erarn
primitivos. Las alfombrillas eran de mala
calidad pero conservaban los disefios
tnbales tradicionales

c. Alfornbras mas viejas. de mejor cahdad
pero conlos misros disenos, se vendian
a muy buen precio en el mercado local
de antigiedades

d. Lalana fina de las ovejas se vendia a los
negociantes de la ciudad, dejando a los
tejedores de Kirman sin materia primade
buena caldad

e. No existian en el lugar faciidades para
tenir 'alana.

f. Los pocos telares modernos de la zona
pertenececian a los comerciantes. Estos
empleaban hombres en la produccion de
alfombras finas, por las que existia una
gran demanda y permitian pagar altos
salanos a los tejedores. Algunos de los
hombres de la localidad tenian ademas
Su propio telar. No solo pericibian un
buen salariv, sino que participaban en las
ganancias de la venta de fas alfombras.

Elinvestigador se entero ademas de qgue
en unos diez anos comenzarnan a explotarse
las grandes minas de cohre que existian en la
region. Induc'ablemente eso iba a atiaer a
muchos de los tejedores acluales, y a
aumentar ademas los ingresos de la zona,
ampliando asi el me:>ado de las alfombras.
Con base en estos conocimientos y en la
informacion contenida en el estudio de tactibi-
lidad, se decidic que valia la pena establecer
un prograrna destinado a mejorar la destreza
de las tejedoras de alfornbras de Kirmnan.

De lo que se trataba era de ayudarlas a
formar una cooperativa mediante la cual
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pudieran elaborar sus pronios tapices. La
cooperativa incrementaria su capacidad pro-
ductiva de la siguiente manera:

* dandoles materias primas de mejor
calidad:

* subvencionando el costo de telares
nuevos, a fin de que pudieran adquirir sus
propios equipos;

s mejorando sus conocimientos  sobre
tejidos para que pudieran producir sus
disenos tradicionales, pero en calidades
mucho mds finas;

* y por ultimo, ensenarle a las mejores teje-
doras como utilizar gréficos de patrones y
asi incluir mas colores y disefios nuevos
en la manufactura de sus tapetes.

Con la ayuda de organizaciones de
economia doméstica se reunio a las mujeres
para discutir con ellas el proyecto. Se des-
cubrio que los nuevos telares verticales no
cabian en las casas. Los tejados eran muy
bajos, ademas habia muy poca luz interior.
Como solucion a este problema se propuso
que el subsidio que se les iba a dar, aparte de
cubrir el valor del telar, incluyera ademas el
costo de los materiales necesarios para cons-
truir un sencillo cobertizo anexo a la casa,
donde dos telaii:s se pudieran instalar, uno a
espaldas del otro. kI gobierno les suministraria
las vigas, los soportes y el laton para el tejado,
pero las mujeres, junto con sus familias, se
encargarian de construir el caobertizo, como
contribucion al proyecto.

También subvenciono el gobierno la
nitad del costo de los telares y 1as mujeres
pagaron el resto: diez por ciento como cuota
inicial y el resto pagadero en el termino de un
ano, con el dinero que ganaran. Seria factible
hacerlo asi, porque las ganancias anuales
frroyectadas eran el triple del valor de los
telares. Ei diez por ciento de la cuota inicial
(aproximadamente US$15) era una suma
pequena que las mujeres podian reunir dentro
de la propia familia. Asi lo hicieron con enorme
entusiasmo, ya que el hecho de ser duerias del
telar les facilitaria tener acceso a créditos en la
economia local.

Recibieron luego materias primas de las
cooperativas locales, asi como instruccidn
sobre dizefios y control de calidad. Un
maestro tejedor les ensefd como colocar la
urdimnbre en los telaras nuevos, como comen-
zar a usarlos, inspeccionando luego su trabajo
periodicamente. El maestro vivia en el pueblo
de manera que las tejecdoras podian consul-



tarle ias diicultades que se les presentaban.
Cada uno de estos maestros podia facilmente
supervisar el trabajo de quince telares.
Mientias progresaba la hechua de las al-
fombras. la cooperativa olurgaba a las teje-
doras prestamos suficientes para comprar 1o
que necesitaban diariamente. Articulos cornmn
harna, sal, aceite, te, azucar y lentejas conios
que ellas contrnibuyen generalmente al sosten
miento de la familia.

Una vez terminada la alforntva. a g que
habia dedicado de lres a siete meses Jde va-
bajo. la tejedora podia vendersela a la co-
operativa, aun comerciante, o a cualquier pet
sona que le ofreciera un precio mejor. La co-
operativa calculaba el costo basico de la
alfornbra y se Io pagaba a la teedora tan
pronto como la terminaba. Enseguida, un ex-
perto determinaba su valor real, es decir, el
precio de venta Por lo general era mas alto
que el costo hasico. En ese caso, el 50% de |5
diferencia entre el precio de venla y ¢l coslo
basico, se le daba a Ia lejedora. Este método
de pago les sirvio de incentivo para producir
tapetes mas finos y, POCY a poco. involucrarse
mnas y mas en todo el proceso de la produc-
cion. Mas adelante, negociantes prvados
decidieron que podian confiar mas en las
mujeres que en los hombres, pues cllas
cumplian sus promesas y lrabajaban mas
regularmente. Paulatinamente estos MISINOS
negociantes fueron induciendo a las mujeres
de distritos vecinos a que se dedicaran a tejer
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altounibras finas, A este proceso contribuyo el
hecho de que los hombres habian comenzado
a emigrar hacia las ciudades en busca de
mejores oportunidades de trabajo.

Este proyecto dio buenos resultados
purgue se baso en una evaluacion cuidadosa
de las condiciones socioeconomicas exis-
lenies, asi como de la mano de obra y las
malctias pnmas de que se disponia en la loca-
hdad  Taminen parque hatwa una fuerte
demanda de! producto. |a oportunidad de
COMPrar sus proplos telares. Junto con la ins-
lruccion y supervigilancia imiciales que se les
o en tonna flexible, pernitio a las mujeres
entrar a formar parte de una actividad comer-
Cial a ld que antes solo tenian acceso los
varones. Mas tarde las tejedoras de Kirman
pudieron independizarse del todo de I ayuda
gubemeamental

Diversificacion de productos

Ouas formas de aumentar NQresos pro-
veniertes de la manufactura de artesanias son
las siguentes. a) producir articulos nuevos o
alterar un articulo tradicional sin cambiar de
Mmanera substancial la destreza de quienes los
hacen, y b) ensenar oficios nuevos y manu-
facturar productos nuevos. En ambos Casos,
el estuano de factibilidad es nas irmportante
que nunca.



Un ejemplo de como introducir articulos
nuevos o mejorar los que se producen ya, utili-
zando la misma destreza manual que existe,
nos llega de un pueblecito de alfareros en la
India, donde por muchos afios, 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 semanales. La introduccion de
articulos nuevos para un mercado mds

moderno — candeleros, linternas para
jardines, lamparas y pedestales pequenos
perforados — en cuya manufactura los

artesanos usaban la habilidad que ya poseian,
no solo les trajo nuevos clientes sino que les
permitioc cobrar mads 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 ia 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 capacitacion para aprender a
maneiar los nuevos telares, revivieron un arte
manual que estaba a punto de desaparecer, y
dieren 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 produccion para los que existe
mayor demanda. Hace poco se inicio en
Etiopia un proyecto destinado a utilizar la des-
treza de unas alfareras tradicionales, que
hacian vasijas de almacenamiento y olias para
la cocina, en la manufactura de materiales
nativos de construccion tales como ladrillos,
baldosas, tuberia y tinajas grandes. Con ello
se suplio la demanda local de materiales de
construccion y se reemplazaron las laminas de
laton 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 pldsticos y
aluminio prensado, que fabrican vasijas de
almacenamiento y utensilios de cocina irrom-
pibles y mas livianos.

La segunda manera de diversificar la
produccion es con la introduccion de nuevas
habilidades v nuevos materiales. Como
ejemplos de capacitacion de la muier 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 combinacidn con encajes tenidos de
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acuerdo con la técnica del batik, en Etiopa.

La introduccion de productos nuevos
requiere por lo 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
artesanias que existen ya sean nulas y no se
puedan mejorar. Es totalmente indispensable
que el estudio de factibilidad se haga con
sumo cuidado, prestando atencién especial al
analisis de mercados, la disponibilidad de
materias primas, la pericia técnica 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 articulos
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 éxito sin prece-
dentes. Por otro lado, la utilizacion de mate-
riales importados para producir artesanias,
generalmente fracasa. Un ejemplo de estetipo
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 sintético que se importaba a
precics muy altos, se dafaba con la humedad
del clima. jEl resultado fueron flores artificiales
que se marchitaban antes que las naturales!

Comercializacion

l a comercializacion es un elemento cri-
tico en cualquier proyecto de artesanias. Los
problemas de mercados han plagado Ia
mayoria de los programas de esta clase, esta-
blecidos por organizaciones de bienestar
social en el mundo en desarrollo. Con fre-
cuencia, dichas organizaciones deciden
comenzar un proyecto de artesanias 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 distribucidn
de los productos. Es imperativo hacer un
estudio a fondo de los mercados antes de
comenzar cualquier actividad corniercial con
artesanias. Dicho estudio debe realizarln un
experto.

He aqui algunos aspectos de la comer-
cializacion de artesanias que deben tenerse
en cuenta cuando se piense establecer una
empresa comercial de esta naturaleza:



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 Ics estilos y tener
siempre a la mano disenos nuevos que
ofrecer. La varieuad y el cambio de los
productos es fundamenial. Hay que
mantenerse al dra con las necesidades
de los consumidores, para no quedarse
conlos estantes llenos de objetos que no
tienen salida.

L.a Maendeleo ya Wanawake, una organi-
zacton femenina de Kenya, con filiales en todo
el pais. tiene varios grupos trabajando en
artesanias. Hace alcun tiampo la organizacion
abrio una tienda en Nairobi para vender sus
productos. A pesar de estar situada en pleno
sector comercial, at frente: de un hotel que vive
lleno ae turistas, no tuvo rnucho éxito. No tenia
capital de trabajo suficiente para pagar en
efectivo por la mercancia en el momento de
recibirla de los cistintos grupos femeninos. La
falta de fondos, le impedia también a la sec-
cion de promocion de ventas desarrollar
productos y disenos nuevos, debido a que no
podia suministrar a las artesanas las materias
primas necesanas, ni pagarles en efectivo
cuando entregaban los produclos terminados.

Un organismo regional encargado de
ayudar a las mujeres a emprender actividades
generadoras de ingresos, analizo la situacion
y llego a la conclusion de que los problemas
iniciales de la Maendeleo no debian conside-
rarse como un fracaso. Procedio entonces a
ayudarla suministrandole capital de trabajo,
asi como los servicios de un disefador
encargado de la creacion de nuevas lineas de
productos, y de un trabajador sobre el terrerio
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 técnico com-
petente y bien motivado que esta en contacto
con las mujeres y les ensena como organi-
zarse en asociaciones, cooperativas o grupos
privados de produccion.

United Nations

Mientras se diversifican los productos,
las mujeres amplian 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 algoddn
llamada “lungi”, cuyos colores “"sangran” al
lavarse y que, por corto tiempo, se puso de
moda en Estados Unidos. Cuando esto ocu-
Mo, las cooperativas locales se dedicaron a
producirlo, olviddndose del sarong tradicional
que usaban los hombres. De repente, al sus-
penderse la demanda del madrds 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 fisicamente sin nada que
comer.

El segundo caso fue el de las estatuillas
metalicas de deidades, fabricadas por el
metodo de la cera perdida, en un lugar de la
India central. Por dos afos 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 gobiemno no hizo
pedido alguno en el tercer ano, los trabaja-

dores se encontraron con  tremendos
problemas.

La experiencia ha demostiado que se
debe comenzar por encontrair 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 ventas, que ocasionan
pocos problemas de transporte y comerciali-
zacion. Ademas el mercado domestico tiene
tendencias disceribles que hacen relativa-
mente facil la tarea de conocer las preferen-
clas de los consumidores. Proporcionan
ademds informacion inmediata sobre la
acogida quetengan las artesanias. Esto ayuda
mucho a establecer standards aceptables de
produccion y de control de calidadi.

En cambio, los objetos destinados a la
exportacion presentan muchos problemas
dificiles. Por lo general, se requiere un gran
volumen permanente de produccion: los
disenos y calidad de las mercancias deben
satisfacer gustos por lo general desconocidos
de personas exlranas, y con frecuencia hay
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que cumplir complicadas reguiaciones guber-
namentales, para no mencionar el problema
de los transportes. Por todo eslo, se requieren
recursos financieros de mucha mayor cuantia
para crganizar con buenos resultados un
negocio de exportacion a  mercados
extranjeros.

En el desarrollo de pioyectos de comer-
cializacion de artesanias, 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 operacion comercial. Para ello se requiere
expenencia administrativa.  El' conocido
Central  Cottage  Industries  Emporium
(Emporio Central de Industrias Domeésticas),
de Nueva Delhi, en la India, es un excelente
ejemplo de empresas 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 sdlidas bases comerciales al
negocio. Centros de preducion de artesanias,
nuevos y viejos, recibieron ayuda para la pro-
duccion de artesanias nuevas y novedosas.
Se establecieron procedimientos de control de



calidad y se iniciaron campanas de promo-
cion. Gracias a estos esluerzos, los trabaja-
dores sociales legraron con exito suministrar
trabajo a mujeres de ingresos bajos y producir
articulos de la mejor calidad. Su estableci-
miento de ventas al detal, en Nueva Delhi, ¢s la
mejor tienda de artesanias de la India.

Apoyo institucional: Recursos
financieros y proteccion

En lo que respecta a organizaciones le-
meninas, bien sean voluntarias o guberna-
mentales, siempre ha existido la tendencia de
organizar las aclividades de distinlas
maneras, sin establecer nexos con institu-
ciones existentes que podrian ayudarlas en el
desarrollo de habilidades tecnicas comer-
ciales y financieras. La utilizacion de las men-
cionadas instituciones existentes pucede con-
tribuir al éxito de los programas.

El gobierno de Tunez, por ejemplo. ha
adoptado una serie de politicas destinadas a
proteger y apoyar industrias peauenas, como
parte de un nuevo plan de descentralizacion
que concede privilegios especiales a empre-
sarios tecnicamente calificados. El programa
denominado  "Produccion en  Familia”
demuestra la forma inteligente en que se
aplican dichas politicas. Fue organizado por el
Ministerio de Bienestar Social, en estrecha

cooperacion con el Centro Tunesino de
Promocion de Artesanias, otra dependencia
del gobierno. Trabajando juntas, las dos insti-
tuciones identificaron el tipo de arte manual
que se queria desarrollar. Los cursos de capa-
citacion los financio e inicid el Ministerio de
Bienestar Social. El Centro de Artesanias con-
tribuyo con el instructor, las materias primas y
los disenos, asegurando asi que la capacita-
cion que se daba a las mujeres alcanzaba el
nivel de conocimientos requeridos para una
produccion comercial.

Alas aprendices se les pago un estipen-
dio durante los nueve meses que duro el
aprendizaje, a fin de que pudieran participar
en el. Ademds, el programa de habilitacion se
organizo en forma de permitirles trabajar inde-
pendientemente al terminar los cursos. Los
nueve meses de ensenanza se dividieron en
dos periodos. Durante los cinco primeros, las
aprendices trabajaron juntas, en el mismo
lugar, bajo la estricta vigilancia del instructor.
Enios ultimos cuatro meses, los equipos y las
herramientas se instalaron en su casa, para
Que aprendieran a trabajar por cuenta propia.
Aun hoy, despues de independizadas, siguen
en conlacto con la seccion comercial del
Centro de Artesanias, y pueden vender sus
productos a traves de éste, o directamente a
los comerciantes. En este casn particular, los
nexos con instituciones especializadas ya
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establecidas, protegic al programa contra los
fracasos que ocurren con frecuencia por defi-
ciencias en la habilidad de las artesanas y en
los meétodos de produccidn, los que, a su
turno, ocasionan problemas de mercados yde
explotacion de las artesanas por parte de los
negociantes. Son problemas, es triste recono-
cer, que son comunes en muchos de los
centros de artesanias que se establecen para
ayudar a las mujeres.

Estructuracion institucional —
Dinamica de grupos

Otro elemento importante en el diseno de
programas en que participan las mujeres para
beneficio propio, es una organizacion bien
estructurada.  Tratese de cooperativas,
asociaciones, sociedades registradas legal-
mente 0 grupos femeninos tradicionales, es
esencial ayudar a las socias a formar una
asociacion economica viable que las proteja
contra la explotacion por parte de terceros.
Tanto el gobierno como las organizaciones
voluntarias pusden canalizar su asistencia
hacia grupos organizados, pero no hacia
tamilias dispersas ni hacia individuos. Es mas,
las asociaciones que estan legalmente regis-
tradas pueden recibir fondos y conceder pres-
tamos a sus miembros, en teérminos flexibles.
En cambio las condiciones de préstamos
otorgados a individuos son con frecuencia
mas estrictas y requieren Ia firma de un fiader

Una de las maneras mas eficaces de
crear una organizacion, es fundarla sobre la
base de asociaciones femeninas tradicio-
nales. La forma que éstas toman es muy
variada. Una de las mas comunes es una de
ahorros y préstamos como la tontin de las ven-
dedoras de los mercados de Togolandia, o la
arisan, en Indonesia. En ambas, las mujeres se
reunen regularmente, depositando cada vez
una determinada cantidad de dinero. El total
de esta suma se presla por rotacion a cada
una de las socias, permitiendole 4 cadaunade
ellas tener en un momento dado suficiente
capital para una inversion grande. Pueden ser
reparacionesenlacasa, compras al por mayor
de mercancia para vender al detal, compra de
herramientas, u otro gasto que estaria mas allg
de la capacidad indivudual de cada una.
Cuando grupos como éstos funcionan bien,
pueden inclusive servir de garantia a las
socias que obtengan prestamos de otras
organizaciones. Sirven ademds como grupos
de presion para asegurarse de que los
prestamos se reembolsan. Ademads si una de
las mujeres, por alguna circunstancia se ve
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incapacitada para hacer un paga, las demas
pueden unir sus recursos para pagarlo en la
fecha especificada.

Infortunadamente, Ia mayoria de los
proyectos en pro del desarrollo pasan por alto
los grupos sociales tradicionales, tratando en
cambio de crear nuevas estructuras. Por lo
general, la aceptacion de innovaciones y el
éxito a largo plazo de un proyecta son con
frecuencia mayores cuando, en vez de nuevas
estructuras, se fortalecen las asociaciones ya
establecidas a fin de que puedan realizar actj-
vidades distintas.

El tipo de estructura institucional que
comunmente se establece en conexion con
proyeclos artesanales, son cooperativas del
tipo de las que existen en sociedades desarro-
lladas. Lo que se hace con esto, es introducir
un sistema que requiere un detallado sistema
de contabilidad y, por ende, un nivel relativa-
mente alto de conocimientos de parte de los
dirigentes de la organizacion. Como grancan-
tidad de mujeres en muchas partes del mundo
son total o parcialmente analfabetas, es fre-
cuente que la direccion de los grupos feme-
ninos quede en manos de hombres que
poseen la instruccion que a ellas les falta. De
ahi que no sea dificil 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, o
simplificar los procedimientos, o suministrar
experta asistencia administrativa. En Iran, por
¢jemplo, se contrataron lvs servicios de un
experlo en este campo, para que ayudara a
organizar y administrar cooperativas de
muijeres rurales. El experto asistic a las socias,
encargandose de complicados libros de
Cuentas, de transacciones financieras, de
comprar materias primas y vender los articulos
terminados. También sirvio de nexo entre la
sociedad y la operacion 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.

Otro sistema adoptado por algunas
cooperativas 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 periodo la cooperativa cuer.te ya con
pericia administrativa o esté en capacidad
financiera de contratar un gerente
profesional.” Acaso el método mas eficiente

‘Vease la edicon de SEEDS Wtulada "Cooperativas de Vende-
doras de lus Metcados Dar Prestamos 4 ias Mujeres”
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sea una cormnbinacion de los aos sistemas
anteriores. pero anadiéndole un componente
de capacitacion para algunas socias que mas
tarde podrian encargarse de tareas adminis-
trativas. Las personas seleccionadas, se
someterian a un periodo corto de instruccion
intensiva que las prepararia para desempenar
funciores directivas dentro de la organizacion.

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
numero de formas intermedias de agrupacicn
quz pueden dar buenos resultados. Por
ejemplo, el arrendamiento de un local o la
compra de materiales en forma colectiva, u
organizaciones estructuradas de manera que
puedan suministrar a las socias un salario fijo
y, adernds, daries oportunidad de participar
en las ganancias. La esiructura que ¢e esta-
blezca debe ser la que mas convenga a las
necesidades y recursos de los miembros de la
organizacion.

Debe recordaise tambien que ias
asociaciones temeninas no son solo un medio
ae organizar empresas comerciales, sino gue
tienen una funcion social: hacer que las socias
se sientan parte de la cormunidad. En lugares
donde las costumbres sociales no le permiten
a la mujer participar en actividades que se

realicen fuera del hogar, o en las que partici-
pari ios hombres, las asociaciones femeninas
pueden ser el primer paso que de hacia el
mundo exlerior. Alll puede encor: ar olras
mujeres con experiencias de vida diferentes y
participar en actividades que *~ saquen del
ambiente enclaustrado en que frecuente-
mente vive.

Conclusiones

Las artesanias pueden servir de medio
de incrementar los ingresos femeninns en
ciertos lugares, pero solo en las condiciones
que se describen en las paginas anteriores,
por tratarse de una ocupacion especializada,
con pequenos mercados v de potencialidad
limtada en cuanto a empleo se refierc. En los
siguientes puntos se resumen algunas de las
cuestiones claves a las que se debe prestar
atercion siempre que se considere un pro-
grama femenino de artesanias:

1. Las llamadas artesanias “femeninas”
consumen cantidades de tiempo, pagan
poco y oirecen poca posibilidad de
mejorar la destreza de la mujer.
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2. De ahr que antes de embarcarse en un

proyecto de artesamas, sea indispen-
sable estudiar en que condiciones traba-
jan en ese momento las mujeres que se
quiere beneficiar, las oportunidades que
se les pedrian presentar con las habili-
dades que posean Yd 0 que sean faciles
de adquirir, y las posibilidades que
existen de crear y manejar la estructura
administrativa que necesita el proyecto.
Hay que recordar que las artesanias son
por o general un meélodo mas cormpli-
cado de generar ingresos para las
mujeres que otras ocupaciones, como la
de preparar alimentos para el mercado
local.

. Hay aue pensar en forma imaginativa
respectc a la manera como se pueden
generar ingresos para las mujeres. jEllas
pueden realizar las mismas tareas que
ejecutan los hombres, si se las capacia
y se les da acceso a las oportunidades
de empleo!

- Es indispensable hacer un estudio a
fondo del mercado, antes de iniciar cual-
quier actividad de caracter comercial.
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5. Las conexiones con el mercado
tradicional-—que es el mercado regular—
no deben romperse mientras se inves-
tigan otras plazas de venta para los
productos.

6. Los elementos claves para el éxito de un
proyecto son un personal técnico bien
motivado y competente Yy una gerencia
capaz de dar orientacion adecuada al
grupo, ayudarle a diversificar la produc-
cion, mejorar la calidad de Ias artesanias
y lener acceso permanente a los
mercados.

United Nations

Siempre que se trate de artesanias hay
gue actuar con extrema cautela. Si bien es
cierto que pueden suministrar  ingresos
viables, las artesanias se pueden utilizar
tambicn como medio de explotacion, sirviendo
unicamente para hacer aun mas pesada la
carga que soportan las mujeres, y privdandolas
ademads de cualquier oportunidad de mejorar
SU posicion economica y social.



APENDICE

A continuacion se indican varias fuentes de
informacion sobre programs regionales de
artesanias, que cuentan con asistencia

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
Atencion: Daw Awe

All India Handicrafts Board
Government nf India
Ramakrishna Puram

New Delhi, India

AMERICA LATINA

Seccion 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
b Bartletts

Christ Church, Barbados
Atencion: 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
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Asistencia tecnica— Consultores

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 Rue de Vermont
1202 Geneva, Switzerland

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

Para informacion escribase a:
Stichting Ontwikkelings Samenwerking
Kerkrade-Nederland

Holzstraat 19

Consultants in Development (CID)
Publicaciones:

“Expansion del mercado externo para las
artesanias del tercer mundc: El papel de las
organizaciones del mercado alternativo."
1976 (Espanoal, inglés y francés)

"Formulario para evaluar la factibilidad de
desarrollar una pequena industria.” 1977,
revisado en 1982 (Espanoal, inglés, francés)

“Formulario describiendo un producto
ofrecido al mercado exterior.” (Espafiol,
ingles, frances)

“Mannuel, seminaire/atelier sur I'artisanat”
(Francés)

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 de! 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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