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Un factor que influyo fuertemente en el crecirniento y dinarnica del rubro fue
la apertura del mercado perllano y argentino, resultado, segun la informacion
proporcionada por uno de los entrevistados, del cierre de ernpresas en estos dos
parses por los elevados costos de produccion derivado de [a inestabilidad economica
y el alza del costo de vida, y por la invasion de confecciones de Turquia, Sudafrica y
otros paises. En otras palabras, el bajo costo de produccion de las charnarras
bolivianas le permite actualmente a la confeccion nacional constituirse en una
actividad en crecimiento y expansion.

Por la dinamica adquirida en el rubro, gran parte de las unidades econornicas
iniciaron un proceso de crecimiento, logrando la instalacion de un taller estable.
Incluso habiendose dado inicialmente como estrategias familiares de sobrevivencia,
la actividad logro consolidarse como actividad principal por los ingresos generados.

La confeccion de charnarras de cuero tiene en el sector de la manufacture
microempresarial un lugar y dinarnica importantes por su vinculacion con el
mercado externo, la produccion creciente, el uso de tecnologia mayoritarJamente
industrial, In adopci6n de criterios de calidad del producto, el consume de materia
prima nacional, la creacion directa e indirecta de ernpleo. y las gran des posibilidades
de exito econornico que posee. La dinarnica del rubro en los cinco a siete ultimos
afios experiment6 un crecirniento en cuanto a unidades econornicas,
principal mente debido al proceso de "independizacion" de los operarios 0

familiares. Se genero un ambito de competencia que arnplio el mercado tanto
nacional como externo, pero alterando el comportamiento de ventas en cuanto a la
concentracion de volurnenes en pocas manos.

1. Dinamica del rubro en el contexto

I. FUNCIONAMIENTO GENERAL DEL RUBRO

ANALISIS GLOBAL

SONDEO A PRODUcrORES CONFECCIONISTAS DE CHAMARRAS DE CUERO
DE LACIUDAD DE LA PAZ
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Considerando el crecimiento de la competencia, la percepcion que se tiene
sobre el comportamiento. futuro del mercado seftala a que este tendera a reducirse,
afectando la actividad en Sl1 conjunto. Segun uno de los entrevistados, la crisis
ecologies que confronta el mundo entero podria constituir un serio perjuicio para la
actividad debido a las prohibiciones que podrian surgir en torno al cornercio con

3. Comportamiento futuro del mercado

En el contexte nacional y siguiendo un orden de importancia, La Paz,
Cochabarnba y Santa Cruz constituyen los espacios de mercado mas irnportantes,
estando articulados a la configuracion de grupos economicos de cornerciantes con
influencia y poder.

En el periodc considerado, Desaguadero, Villazon Y Yacuiba se consolidaron
como canales importantes y estrategicos para la producci6n de charnarras destinada
al exterior, captando la atenci6n de todos los confeccionistas y un flujo considerable
de comerciantes mayoristas. De los mercados mencionados, el primero destaea por
la magnitud de productos captados y por la creacion de redes de comerciallzacion
traducidos en puestos de venta estables e. incluso, en una organizaci6n que afilia a
todos los productores y comerciantes que concurren a esta localidad fronteriza.

Los actores de la actividad comparten la idea de que los ulrimos cinco aftos
transcurridos fueron de bonanza para el rubro, ampliandose el mercado, aunque en

el contexte de una oferta cada vez mas crecicnte y competitiva. En cierto modo, el
espacio individual de mercado, particularmente de aquellos productores con mayor
capital invertido y de trabajo, se contra]o, creando una sensacion de declive de la
actividad cuando en realid ad se trataba de un comportamiento del espacio
mercantil. En los casos de las unidades constiruidas en este periodo, el crecirniento
de la actividad y la ampliacion del mercado repercutieron positivamente en la
ampliacion de Ia maquinaria instalada y en el incremento del capital de trabajo, asi
como en la seJecci6n y adopd6n de diserios y model os.

2. EI mercado del rubro en los ultimos cinco anos



3

Complementariarnente a la cstructura sefialada, la existencia de pequenos y
hasta medianos industriales en el rubro, articulados a las empresas curtidoras,
muestra al subsector de confecci6n de chamarras de cuero como una gran estructura
social de linea pirarnidal que presenta una movilidad social incesante de rasgos
rela tivamente verricales. En su conjunto, esta estrucrura, teniendo a la
rnicroempresa como su principal actor, revela sin lugar a dudas la formaci6n de una

Con los cases a na liz.ad os, fue posible plantcar una tipologfa de

microernpresarios del rubro que inductivamente graficarfa en gran rnedida una

estructura diferenciada de productores, con fracciones facilmente distinguibles. Esta

estructura, dentro la globalidad microempresarial, estaria compuesta por

confeccionistas del sector familiar, semiempresarial y preindustrial, aludiendo esta

ultima categoria a aquellos productores proximos a Ia pequefia industria. Los
criterios diferenciadores estan relacionados al tamafio de la unidad econ6mica, a su,
capacidad de acumulaci6n y extracci6n de excedentes y, por ende, a sus posibiJidades
de crecimiento.

4. La competencia y los segmentos mas djnamicos

A diferencia de los confeccionistas con problemas de mercado, cuya

percepci6n se describio anteriormente, los microempresarios que cuentan con

mcrcado seguro perciben positivamente la dinamica futura del mercado, oteando
perspectivas de arnpliacion y fortalecimiento de los mercados conquistados,
particularmente externos. Desaguadero, Villaz6n y Yacuiba aparecen como los

mercados que mantendrian un comportamiento favorable a la produccion

boliviana.

cuero de animales, Asirnismo, la producci6n cada vez mas creciente de chamarras

en China y Turqufa, de bajos costos de producci6n, podria repercutir negattvamentc
en la confecci6n nacional, reduciendo aun mas los mercados hasta ahora log rados,
incluyendo el interno. Competir con productos de precio bajo, en una proporci6n

del 30% menor respecto a los precios de los productos nacionales, serfa
sencillamente imposible, de acuerdo a esra percepci6n.



Se mencion6 anteriormente el surgtmiento de una fuerte cornpetencia,
promovida basicarnente par ex-operarios que instalaron sus propios talleres y por
familiares de los propietarios de curtiembres que no solo constituyeron grandes
unidades de confcccion de chamarras, sino que tambien monopolizaron en buena
medida la produccion de cuero. Precisamente estos dos tipos de unidades
cconornlcas se erigen actualrnente como los segmcntos mas dinamiccs, ambos
vinculados al mercado tanto interno como cxrerno, con ventajas en favor de las
unidades de tarnafio mayor por su relacion directa con los curtidores.

Tanto microempresarios como pequenos y medianos industriales estan
ligados al mercado externo, contando los segundos y tereeros con mecanismos de
exportaci6n directos, segun In informacion proporcionada por uno de los
entrevistados. Sin embargo, a diferencia de los estratos mayores que miran
cnteramente hacia afuera, solo la microernpresa orienta parte de su producci6n al
mercado local. ,

Frente a los confeccionistas semiempresarios, los pequenos y medianos
industriales constituyen los otros segmentos dinarnicos del rubro, delineando un
sector productive aparentemente de gran influencia en la manufactura nacional.

Ahora bien, en este panorama, los segmentos mas dinamicos de la actividad
microempresarial corresponden a aquellos de rasgos semiempresariales que pugnan
por conquistar nuevos y mas arnplios mercados, incidiendo positivamente en su
estructura interna al dotarse de mayor capital de trabajo y maquinas industriales.
Curiosa mente, los que transitan a la pequena industria presentan ciertos problemas
de dinamieidad por Ia reduccion de mercados y In necesidad de renovacion de
maquinaria causada por cl uso intenso que reeibieron.

fraccion obrera eompuesta por operarios, ayudantes y maestros, asl como la
existencia de un tipo de subsuncion formal del trabajo al capital que se expresa en
relaciones de subeontrataci6n con confeccionistas propietarios de microtalleres y que
generalmente corresponds a forrnas familiares.
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Un segundo cambio esra vinculado al anterior y cornprende la
transformaci6n paulatina de las unidad es de corte familiar a otras de corte
serniernpresarial, 10 que se tradujo en una mayor incorporaci6n de fuerza de trabajo
extra-familiar proveniente esencialmente del area rural. En ternporadas de venta
alta, esta incorporaci6n alcanza ruimeros apreciables de trabajadores que hacen
pensar en una poblaci6n flotante de fuerza de trabajo identificada con Ia confecci6n
de charnarras.

El primero tiene relacion con la incorporaci6n de mayor maquinaria
industrial en las unidades econornicas. 10 que posibilit6 a los confeccionistas
enfrentar la demanda creciente. Este hecho incidi6 positivamente en el
conocimiento tecnico de la adividad por parte de los propietarios, a tal punto que se
genera ron estrategias de adecuacion de rnaquinas domesticas 0 serniindustriales a la
actividad, tomando como pararnetro el modelo industrial. EI Iacil manejo del
mantenimiento y reparaci6n de las rnaquinas revela otro aspecto de adecuaci6n del
microempresario, asf como la concrecion de un conocimiento practice.

Adernas de la ampliacion y consolidacion del mercado, del incremento de las
unidades econ6micas Y. con ello, la complejizaci6n de la competencia, es posible

identificar otros cambios emergentcs del comportamiento del rubro en los ultimos
cinco anos.

5. Cambios y problemas principales en el cubro

cuero.

En el caso de los ex-operarios. la experiencia adquirida sobre la actividad e,
incluso, sobre el mercado, otorga a estes condiciones propicias para incursionar con

exito en el mercado, desestructurado en cierta mcdida el espacio econ6mico de
aqueUos productores de origen paterno-tradicional, En cuanto a los confeccionistas
con unidades mayores, la arnpliacion del mercado externo e interne irnpulso a las
familias que controlaban las principales curtiembres de La Paz y EI Alto a establecer
ernpresas, de modo de incursionar en el mercado de confeccion de charnarras de
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Es posible detectar, entre los casos analizados, una percepci6n positiva de las
acetones realizadas par las ONGs en terminos del apoyo proporcionado a los
microernpresarios mediante programas de cred ito orientados tanto a capital de

7. Apreciacion sobre poifticas nue restringen 0 prQmUSlVenel desarrollo

Considerando que hubo en general un sustancial mejoramiento de 101calidad
del producto v, por tanto, de su competitividad, puede establecerse que los criterios
que sustentaron este hecho fucron la eleccion del tipo de cuero, la busqueda y

•adopci6n de nuevos disenos y modelos. el tipo de costurado, la forma y detalles del
acabado, la marca, y la supervisi6n y capacltacion dc los operarios. En las unidades
de menor crecirniento, estes criterios se relativizan en cierto modo, tornando mas el
costurado como el aspecto que garantizarfa I" calidad de 13chamarra.

6. CriteriQs de mejoramiento de la competitividad

En el sector familiar de los productores, los problemas centrales estan
vinculados a la carencia de conocimiento de tecnicas de disefio y de acabado del
producto, y a las limitaclones de la maquinaria dornestica y semiindustrial, En el
sector semiempresarial, los problemas son virtualmente inexistentes, a diferencia
del sector preindustrial, cuyas dificultades se centran en la renovacion de los medics
de produccion.

Entre los principales problemas identificados en el rubro, a partir de los casos
analizados, figuran la insuficiencia de capital de trabajo, la variaci6n constants de los

precios de la materia prima e insumos, la situacion de ilegalidad y la competencia
-vreconociendose este ultimo problema como el mas importante.

Orro cambio importante esta referido al grade de calidad alcanzado en el

producto nacional, particularmente en aqueUas fracciones de productores que
alcanzaron un nivel de crecimiento apreciable. La calidad, en algunos cases,

trascendi6 lncluso a la adopci6n de la marca a fin de consolidar el proceso de

cualificacion de la produccion de chamarras.
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a) La experiencia previa de trabajo en la activid ad, factor que corresponde
principalmente a ex-operanos e hijos de confeccionistas. Junto a este elernento,

De acuerdo a los casos analizados, podrian mencionarse los siguientes factores
como elementos de exito en la actividad:

8. Facteres del exite en el rubro

Sin embargo, contrariamente a La anterior percepci6n, los confeccionistas de

mayor crccimiento consideran que el gobierno actual es ineficaz por la falta de

control del incremento inusitado de talleres clandestinos, heche que afecta el
crecimiento economico del subsector.

La inexistencia de politicas publlcas de apoyo es perfectamente captada por Los
productores, quienes ademas conciben a los ultimos gobiernos enmarcados en La

implementaci6n de las medidas de ajuste estructural como contrarios a los

requerimientos y problemas deL subsector. La cuesti6n impositiva, pese a su

lirnitada extensi6n en el sector, constituye aun un aspecto que despierta temor e

incertidumbre por las posibles implicaciones en la actividad del taller.

EI credito configura eLnexo principal entre los productores y Las instituciones,
incidiendo en menor medida Lacapacitaci6n y otras areas de actividad importantes

para lograr un apoyo integral al subsector. La no irnplementacion de otros servicios

de apoyo diferentes al credito provoca entre los productores una percepcion de Las

ONGs como meres instrumentos de canalizaci6n de recursos financieros.

trabajo como a inversiones, Si bien los montos otorgados no corresponden a los
requeridos por Los propietarios, La existencia de instituciones que tienen como

poblaci6n objetivo al microempresariado brinda una especie de arco de seguridad

para la actividad. Las organizaciones privadas identificadas fueron: IDEPRO, FIE,
PROCREDITO, BANCOSOL, FADES Y SEAPAS, orientandose esta ultima al apoyo

de conformaci6n de pequenos grupos mixtos de productores, particularmente

mujeres.
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b) La no incorporacion de maquinaria industrial, considerando las dificultades del
trabajo en los medios domesticos y la calidad del producto que resulta.

a) La existencia de un mcrcado variable y temporal para los productos.

Dadas las caracterfsticas de crecimiento y estabilidad observadas en los cases
considerados, no sc idcntificaron causas directas que explicaran el fracaso en la
actividad. Sin embargo, a partir de algunos aspectos comentados por dos de los casos
analizados, es posible inferir los siguientes factores que poddan constituir razones
de fracaso:

,
9. Factores de fraeaso

f) Y, finalmente, la filiacion religiosa al protestantismo como un factor subjetivo
importante que perrnitio en uno de los cases analizados estabilizar la actividad,
con posibilidades de trascender a un mayor crecimiento.

e) En terminos de gcsti6n, una supervision y control adecuados del proceso
productivo aporta tambien a una experiencia positiva en el rubro.

d) La dotaci6n de un mayor capital de trabajo, 10 que lnfluye de manera
determinante en la utilizacion plena de la maquinaria instalada. La
rnaquinaria instalada no garantiza por si sola el exito en la actividad.

c) EI mayor conocimiento y practica de tecnicas productivas relacionadas a1
disefio, costurado y acabado de los productos. ]\1£<'15 optimo aun si los rnismos
son innovados constantemente.

b) EI conocirniento e identificaci6n del mercado, mas si este csta vinculado a redes
de comerciantes extranjeros como clientes seguros. En este sentido, no cabe
duda que 13 relaci6n con comerciantes peruanos posibilito en gran medida el
impulso de la actividad local.

el nivel medio 0 superior de instrucci6n ocupa un lugar importante para
encaminar a un microempresario hacia el ~xito.
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De acuerdo a 10 dicho por los microempresarios consultados, se percibe una
intensa cornpetencia entre las curtiernbres grandes, centradas en ofrecer lin tipo de
cuero de mejor tratamicnto y calidad. y de menor precio y diversidad de especie. Se
coincide en senalar, por ejemplo, que el mejor cuero de res corresponde a la
curtiembre Guarabara, ubicada en la ciudad de Cochabamba. Su producci6n es
virtual mente monopolizada por unos cuantos grandes comerciantes que cornpran
de manera antlcipada.

En 10 concemiente a las curtiernbres, las grandes correspond en a empresas
legalmente establecidas y las pequenas a modos informales de constituci6n; rnuchas
de estas ultimas son rnanejadas por ex-trabajadores y tecnicos de estas curtiembres.
EI tratarniento del cuero de ove]a. por ejernplo, corresponde casi integramente a
curtiembres-pequefias ubicadas en las ciudades de EIAlto y Oruro.

Se identifican dos grandes tipos de proveedores de cuero: los comerciantes y
las curtiembres, siendo posible observar al interior de ambas categortas una
diferendaci6n entre pequenos y grandes. En el case de los cornerciantes, los grandes
sa encuentran fundamentalmente en la Galcrla EI C6ndor. Sa trata de un sector
compuesto en su mayor parte por familias de ascendencia rural (de la provincia
Camacho, segun uno de )05 informantes) que realizan tarnbien incursiones
importantes en la confecci6n de charnarras. Los pequerios comerciantes estan
compuestos, a su vez, por intermediaries de segundo nivel, ubicados en la calle
Graneros de 101 ciudad de La Paz y en la zona 16 de Julio de EIAlto.

1. Tipo de proyeedores

II. RASGOS PRINCIP ALES DE LOS PROVEEDORES DE MATERlA PRIMA

c) La combinaci6n de la actividad de confeccion con otras actividades
suplementarias, sea en forma temporal 0 permanente.
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No resulta dificil distinguir, de acuerdo a la informacion lograda, la cxistencia
de comerciantes minoristas y mayoristas como responsables de la distribucion de los
produetos mlcroempresariales. Los primeros se hallan mas asentados en el mercado
local para cubrir justamente la demand a de este rnercado, y los segundos estan
entcramente orientados hacia el Peru, Argentina y Chile, destacandose el primer
pais por cap tar Ia mayor parte de la produccion de chamarras. Entre los
comerciantes mayoristas se encuentran sobre todo ciud adanos peruanos muy
vinculados a los circuitos de cornercializacion establecidos en el Peru, as! como a
circuitos establecidos can otros parses, incluso europeos.

1. Estructura de los distribyjdores

Ill. CARACTERISTICAS DELA DISTRIBUCI6N

Tomando el caso de uno de los entrevistados que participa como socio en una
curtiembre dedicada al tratamiento de cuero de oveja, se pudo obtener informacion
relacionada a la existencia de un contrabando ereciente de cuero crudo al Peru, en el
eual estarjan comprometidos comerciantes orurefios. Esto, obviarnente, genera
cscasez de este recurso, con una consiguiente elevacion de precios.

Por 10menos en los cases analizados, los problemas en relacion a la provision
de cuero no son tan significativos, con excepci6n de aquellos referidos a la variacion
de precios y, en terminos relatives, a la calidad del cuero que en los ultirnosMOS fue
calificandose.

2. Problemas

Ante la imposibilidad de competir con la calidad del cuero de la curtiembre
mencionada, much as empresas del rubro optaron por combinar la produccion de

este tipo de cuero con otras especies como de llama, chive, oveja e incluso alpaca,

sin lograr precisamente resultados optimos.
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En el sector familiar, se advierten los mayores problemas de distribuci6n
debido a la ausencia de puestos de venta y la busqueda de comerciantes rninoristas
interesados en la produccion. En el caso semiempresarial, las dificultades estan
ligadas al transporte por la venta de los productos en la poblaci6n fronteriza de
Desaguadero.

2. Problemas

La relaci6n con los comerciantes tarnbien proporciona informacion necesaria
a los productores en cuanto a modelos vigentes, variacion de precios, necesidad de
rnarcas, preferencias de los consumidores, nuevas tecnicas productivas, y otros
factores importantes. Toda esta informacion genera en los productores un proceso
casi constanje de renovaci6n de disenos, pero sobre todo un mejorarniento
paulatino de la calidad del producto.

En dos de los casos analizados, se pudo advertir la existencia de acuerdos de
venta con ciertos clientes fijos, quienes, dependiendo del comportamiento del
mercado, compran la totalidad 0 parte de la produccion correspondiente a un
periodo determinado. Estes acuerdos son enterarnente informales y no se traducen
en contratos, como ocurre en el caso de los productores de chamarras de tela.

Complementariamente a estos cornerciantes, existe la figura del productor

que canaliza por su cuenta su producci6n, sea en tiendas locales 0 en zonas
fronterizas como Desaguadero. Ernpero, en estes cases, son tarnbien los
cornerciantes, particularrnente los mayor istas, quienes captan el grueso de las
confecciones, revelando la existencia de una red comercial fuertemente interesada
en la producci6n nacional.

Las diferencias de capital y conocimiento de mercados establecen la linea
divisoria entre estas dos grandes fracciones de comerciantes, generandose mayor

acumulaci6n de capital y riquezas en los distribuidores mayoristas que, en buena
medida, tuvieron en la producci6n local su Fuente principal de generaci6n.
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Entre estos confeccionistas existe un apreciable grado de instrucei6n que va
desde el lntermedio incompleto hasta el nivel universitario incompleto (carrera de

Los confeccionistas varones cuentan con edades inferiores a 35 anos, uno de
ellos con 26 anos, mostrando eierta tendencia de existencia de microempresarios
jovencs. En el caso de la confecdonista mujer, esta cuenta con 43 anos y con una
experiencia larga de trabajo en otras actividades principalmente cornerciales.

1. Datos sociales
,

I. CARACTERfsTICAS GENERALES

Se analiza ran tres casos en este inforrne, los cuales correspond en a tres tipos
de productores. El primer tipo, de tarnano reducido, se expresa en pocas rnaquinas,
casi todas dornesticas (de una ados), producci6n reducida, trabajo enteramente
familiar, y una actividad econ6mica orientada fundamentalmente a la subsistencia 0

instituida como parte central de estrategias de sobrevivencia; este tipo corresponde a
una confeceionista mujer (caso 1). EI segundo tipo. de tamafio medic, eonsiste en
una significativa dotacion de maquinas, la mayor parte industriales (de tres a
cuatro), produccion apreciable, presencia de operarios y una actividad economica
con posibilidades de acurnulacion e inversion progresiva: este caso corresponde a
un confeccionista varon (caso 2). EI tercer tipo, de maquinas enteramente
industriales, produccion arnpliada, contratacion de mas de diez operarios y una
actividad con grandes posibilidades de acumulacion e inversion, corresponde a otro
eonfeccionista varon (caso 3).

INTRODuccr6N

ANALISIS INDIVIDUALTZADO
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La historia laboral de In confeccionista mujer puede dividirse en dos grandes
fases, previas a su vinculacion con la producci6n de charnarras: la primera esta
Iigada a la actividad agricola como parte de In fuerza de trabajo familiar paterna, y la
segunda esta relacionada al comercio de truchas, que segun ella comenz6 como una

En el caso 2, In expericncia adquirida tiene relacion con el trabajo directo
ligado al costurado de chamarras de cuero, Y. en el segundo (caso 3), con la
observaci6n y la tradicion heredada como don del padre propietario. Debe destacarse
que en el primer caso la presencia del "don paterno" como virtud de trabajo resalta
tarnbien como elemento motivador y gcnerador de seguridad de traba]o.

,

La situaci6n laboral de dos de los casos analizados, antes de la conforrnacion
de las unidades productivas, esta vinculada a la rnisma actividad de confecci6n de
chamarras. En uno de los cases, bajo la figura de operario asalariado, aunque con
una historia laboral que comienza a 105 ocho anos como Iustrabotas en La Paz y, en
cl otro, como familiar incorporado como observador y trabajador casual.

2. Historia ocupacjonal

TIPO NOMBRE SEXO EDAD NfVElDE
lNSTRUCCl6N

1 F. Tola F 43 lnt. inc.

2 R. Catunta M 26 Med. com.

3 R. Machaca M 33 Sup. inc.

5EXO,EDAD YNIVELDE IN5TRUCCI6N DELOS PRODUCTORE5,
5ECUN TIPOLOCIA

Cuadro 1

Arquitectura). como es el caso 3, revelando cierta relaci6n exitosa entre crecimiento

microempresarial y nivel superior de instrucci6n.
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TIPO RAMA FORMA DE CATEGORiA TIEMPO ANO
ORGANIZACI6N OCUPAC. (afios) INICIOEN

RUBRO
1 Cornercio de Familiar Propietario 10 1990

truchas
2 Confecci6n Scrniemprcsarial Operario 8 1992

de cham. de
cuero

3 Confecci6n Serniernprcsaria! FNR (hijo) -- 1989
de cham. de

cuero

HISTORIA OCUPACIONALE INICIO DE ACTIVIDADES,
SEGONTIPOLOGiA

Cuadra 2

En los tres cases no se presentaron problemas de importancia al iniciar la
actividad; s610 aquellos originados en las limitaciones propias de un taller pequeno
y entre los que destaca la poca disposici6n de un capital de trabajo.

Los talleres fueron recientemente conforrnados: hace seis anos en el caso del
confcccionista de origen paterno, hace cinco para la confeccionista mujer, y haee tres
en el caso del confeccionista que cornenzo como opera rio. En ninguno de los casas
existen antecedentes de cursos de capacitacion: cada uno tuvo su aprendizaje basico
en taller del rubro. Inclusive la confeccionista, que fue influida por un pariente,
aprendi6 copiando modclos de chamarras.

distracci6n estando casada. Fueron diez anos que estuvo vinculada a esta actlvidad,

habiendo logrado adquirir un bote de pesca y un ahorro importante, el mismo que
fue invertido para sustentar los afios de crisis del comercio de trucha. Por esta
situacion, se vio obligada a buscar otras actividades como la producci6n de papitas
fritas, la panadcrla, la confecci6n de mantas y tejidos, las mismas que se mantienen
aunque temporalmente y en forma paralela a la confecci6n de chamarras de cuero,
la que figura como su actividad principal.
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•
TIPO TENENCIA USODEL MESESDE

DE LOCAL LOCAL PERMANENCIA

INICIO AHORA INICIO AHORA

1 Propio Propio Neg./viv. Neg./viv. 60

2 Alquiler Alquiler Neg./viv. S6lo neg. 32

3 Propio Propio Neg'/viv. S610 neg. 12

RASGOS DEL LOCAL DE TRABA] 0, SEGUN TIPOLOGIA

Cuadro 3

Comparativamente, en el caso de los confeccionistas con experiencias directas
en la confeccion, es posible observar que el apoyo paterno traducido en maquinarias
e incluso local --como fue el caso del confeccionista con mayor crecimiento-
constituye un factor importante de impulse efectivo de la actividad, a diferencia de
aquel microernpresario que se inicia con respaldo propio basado en su experiencia de
asalariado.

En dos de los casos (caso 3 y caso 1), los talleres instalados fueron propios,
registrandose dos tipos de comportamiento: en el primero, hubo una progresion de
la forma negocio/vivienda a la forma negocio. producto del crecimiento de la
actividad; y en el segundo, la forma negocio/vivienda se mantuvo en virtud del
limitado crecimiento observado y por la relaci6n familiar. En el otro caso, el taller
de trabajo comenz6 y continua en alquiler, aunque no por mucho tiempo debido a
la construcci6n que viene realizando en un terrene propio.

1. Local de trabaio•

U. RASGOS GENERALES DE LA UNlOAD ECONOMlCA
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En cuanto al capital de trabajo, los montes con los que se iniciaron las
unidades constituidas presentan una rnagnitud casi comun, oscilando entre Sus. 300

El origcn del capital en los tres casos adquiere connotaciones difercntes. En el
caso de la microempresaria, ella recurrio al prestamo de Wl pariente: en el caso 2, al
ahorro; y en el caso 3, a la donacion de maquinas del padre. EI capital actual,
exceptuando a la confeccionista, tiene su sustento en la reinversion, 10 que rcsulta
del crccimiento economico que cxperimentaron ambos microempresarios pese a sus
difercncias de antiguedad y ritmos de venta.

A cxcepcion de 101microernpresa que mantiene el monte total inicial
invertido en la maquinaria, los otros dos casos rnejoraron su inversion inicial
alcanzando Ia surna de Sus. 3.000 y 4.000, como es notable en el caso 2, que, habiendo
empezado con un capital bajo en maquinas ($us. 200), logro un incremento
importante en el capital invertido en la compra de maquinas nuevas, considerando
adernas su origen de asalarlado,,

TlPO CAPITAL CAPITAL TRABAJO CAPITAL TOTAL
MAQUINARIA

INlao AHORA INIClO AHaRA INICIO A~IORA

1 500 660 313,51 1.000 1.660

2 200 3.000 300 4.000 500 7.000

3 900 4.200 500 7.000 1.400 11.200

OOTACION DE CAPITAL INICIAL YACTUAL, SEGUN TIPOLOGiA
(en Sus.)

Cuadro 4

2. Qrigen y dotacion de capital
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TIPO CAPITAL INICIAL CAPITAL ACTUAL

Maq.lherr. Cap. trabajo Maq.lherr. Cap. trabajo

1 Familiar Ahorro Familiar Reinvcrsi6n/ONG's

2 Ahorro ahorro Rcinvcrsi6n/ONG's Reinvcrsi6n/ONG's

3 Fam. Padre Farn. Padre Reinversion Rcinversi6n/ONG's

OR1GEN DEL CAPITAL INICIAL YACTUAL, SEGUN TIPOLOGIA
(en $us.)

Cuadro 5

Globalmente, los tres casos configuran, con terminos de capital total, una
gradaci6n cornpuesta por tres tipos de microernpresarios con montos diferentes y
progresivos. En cierto modo, esta gradacion devela los ritmos de crecimiento
diferenciados registrados por el subsector, en los que un mayor capital de trabajo y la
capacidad de la maquinaria inciden de manera importante.

Sobre el origen de este capital, el ahorro constituye el principal sustento, sin
descartar el apoyo paterno como fuente de financiamiento. La situaci6n actual de
cstc capital revela como fuente centralia reinversion, pero tambien los cred itos
otorgados por FIE e IDEPRO en los ultimos 4 anos, revelando una mayor incidencia
de estas instituciones en la compra de materia prima e insurnos.

Y 500 en correspondencia al tamano del capital fijo y el numero de maquinas. De
acuerdo a esta relacion, el capital de trabajo alcanzado actualmente llega a un

maximo de $us. 7.000, monto que corresponde al caso 3 en cuanto microempresario

con mayores posibilidades de crecimiento. En sentido descendente, $us. 4.000 y 1.000
son los capitales de trabajo logrados +correspondiendo el ultimo monte a la

confeccionista=, 10 que muestra un tipo de microempresarios con capacidad limitada
de crecimiento y se expresa en el ejercicio de otras actividades complementaries de
forma relativarnente permanente.
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En cuanto a los carnbios tecnologicos incorporados, se nota mayor incidencia
en el caso 2, que transite desde el empleo de maquinas dornesticas hasta el uso de
medios industriales, improvisando procesos de aprendizaje y productividad que al
final rindieron frutos esperados. Por su parte, la tradici6n familiar asumida en el
caso 3 no provo~6 carnbios tecnol6gicos, pero si una consolidaci6n de maquinaria
industrial a traves de La compta de mayor nurnero de medios, como queriendo
demostrar que el cxito de la confecci6n de charnarras de cuero depende en gran
medida de la dotaci6n de rnaquinas industriales. Es asi que, recogicndo las
opiniones de ambos microempresarios sobre la necesidad de carnbiar la dotaci6n de
maquinas, se obtiene dos respuestas algo diferentes: en el caso 3, se piensa en una
renovaci6n de las rnaquinas de la rnisma capacidad aunque de diferente fabricacion:
mientras que en el otro caso (2), se piensa CJl un cambio de los medios manuales y
domesticos por maquinas industriales a fin de apuntar a un conjunto de
maquinar ias totalrnente industriales.

Los valores totales de inversion en las maquinas, segun el orden descendente
anterior, van desde Sus. 4.200 hasta 666, monte este ultimo que corresponde a la
rnlcroempresaria.

La diferenciaci6n de tipos microempresariales senalada anteriormente se
evidencia tarnbien en el tarnano, capacidad y uso actual de las maquinas. En orden
descendente, y empezando por el caso 3, la totaLidad de las maquinas (seis) tienen
capacidad industrial, son electricas, de fabricaci6n japonesa y se encuentran
actualmente en uso. En cambio, en el caso 2, la mitad de las seis maqutnas son
manuales, domesticas, de distinta fabricaci6n y presentan un uso actual parcial.
Finalmente, en el caso 1, el mirnero de maquinas se reduce a tres, son manuales, de
industria americana, capacidad domestica y muestran un uso actual parcial. Los
meses de octubre y noviernbre significan para todos los casos la epoca baja de ventas,
influyendo en la paralizacion de algunas rnaquinas: aunque, en el primer caso, esta
incidencia en el uso de estes medios es relativa e incluso nula.

3. Tecnologia utilizada
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Es muy probable que por Ia razon anterior se comprenda el desconocimiento,
en todos los cases. de la capacidad efectiva de las rnaquinas, y se considere como
principal parametro de medici6n la maxima productividad alcanzada en un dia 0 en
una sernana, estando el mismo sujcto a las variaciones de alza del mercado. De esta
rnanera, In 16gica que se desprende de esta consideraci6n esta fuertemcnte influida
por el rnercado y se constituye en un elemento central de juicio de la actividad e,
incluso. de las practices personates. sin negar la vinculacion de estas con la
cosmovisi6n andino-mesriza.

En los tres cases, la modalidad y fuente de adquislcion de maquinas fue
difercnte. En un case (caso 1), fueron compradas a un parientc: en otro (caso 3), a
microempresarios del subsector, ya usadas; y en otro, del mercado informal de EI
Alto, de un comerciante "amigo". En todos los cases, la elecci6n de las fuentes de
adquisici6n obedeci6 al interes de obtener la maquinaria a precios bajos y
convenientes.

4. AdqlljsiciOn. mantenimienta y problemas en el lisa de la maquinaria

TlPO TOTAL TENENC TIro PAIs EST. AOQ. CAPACIDAD
MAQ. ORleEN

trse M.n ""fix USA ).,. OPAs Nut. Us.d. Dum, Semi Ind

1 2 Propia - - 2 -- 2 - - -- I 1 1 1 --

2 6 Prooia 3 3 -- 1 3 2 4 2 3 -- 3

3 6 Propla 6 -- -- - - 6 -- -- 6 -- -- 6

CARACfERiSTICAS DE LA MAQUINARIA, SEGON TlPOLOGfA

CUADR06
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En cl caso 2, parte del personal de trabajo de la unidad trasciende el nucleo
familiar sin romper los lazes de parentesco y procedencia rural cornun. Excepto el
propietario y la esposa, el resto de los cinco trabajadores esta sujeto a relaciones de
asalariamicnto, ejerciendo principalmenle tareas de costurado.

EI tarnano del personal en las Ires unidades econ6micas analizadas oscila
entre cuatro y siete personas, presentando algunas diferencias importantes. En el
caso 1, en el que llega II cuatro el personal total, la integridad del rnisrno pertenece al
ruicleo familiar, sujetos dos de sus miembros (hijos) a relacioncs de remuneraci6n
bajo la forma a destajo e incorporados a tareas especificas como el costu rado y el
Iorrado de botones.

5. Empleo e ingresos del persol\nI

Como hecho particular, uno de los problemas identificados en el caso de la
microempresa consultada rue la falta de tecnicos que pudieran reparar rnaquinas
semindustrlales. asf como la inexistencia de repuestos debido, probablerncnte, a la
especificidad de la marca e industria.

En ninguno de los casos hubo un asesoramiento formal para la adquisici6n de
las rnaquinas, excepto el que se dio en In consulta (case 1), en la expericncia de
trabajo (caso 2) y en la recomendaci6n paterna (caso 3). Estes medios de informacion
resultaron efectivos, ya que garantizaron la virtual inexistencia de problemas en el
manejo y mantenirniento de las rnaquinas, interrelacionandose II ello las actitudes
de celo en el cuidado de las maquinas, mucho mas patentizado en el caso 2 y en el
caso 3, en los que incluso se consideran motivo de despido 0 fuerte llarnada de
atcnci6n el maltrato de los medics productivos.

Los tres microempresarios analizadcs tienen conocimiento de la existencia de
una aceptable oferta de rnaquinas en el mercado centralizado, tanto en tiendas

informales y legales, como en importadoras. Coinciden tarnbien en sefialar que una

dificultad para la adquisici6n de maquinas en las tiendas e importadoras legales son

los precios elevados, aunque reconocen que las maquinas ofertadas son garantizadas.
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EI promed io de horas diarias de trabajo urilizad as normalmente es mas bajo
en el caso de la microempresa (5,8 horas) en relacion al caso 2, que registra alga mas
del doble de estas horas (12,4). En el caso del microempresario de mayor
crecimiento, el promedio de horas alcanza a 9,3, comportando una especie de
racionalizacion del tiempo en epocas normales de trabajo. Aquf cabe preguntarse si
el crecimiento tiene como coste el incremento de horas de trabajo, situaci6n que es
posible observer en el caso 2, que se encuentra en un proceso de consolidaci6n, y,
relativamente, en el caso 3, que mas bien parece evidenciar cierta racionalizacion,

El taller del caso 3 presenra los menores tiempos de permanencia de los
operarios contratados debido al tipo de contrataci6n temporal, y tarnbien la mayor
movilidad ocupacional, habiendo registrado un ruimero importante de despidos y
abandonos por razones de incompatibilidad de caracteres a migraci6n hacia el Brasil
-en calidad de trabajadores de empresas de confecci6n de chamarras de cuero. En
los otros casos, considerando el origen familiar del personal, el tiempo de
permanencia no 5610es mayor, sino estable.

La totalidad de los operarios familiares 0 extra-familiares perciben ingresos
bajo la modalidad de salario a destajo 0 par obra, el que es cancelado semanalmente
de acuerdo al funcionamiento semanal 0 interdiario de la unidad econ6mica en
terminos de producci6n y ventas. Las rernuneraciones mcnsualcs percibidas por los
operarios oscilan entre 260 y 600 65., correspondiendo los mantas rnenores al taller
de la microempresaria y los mayores a la unidad del caso 3. La revelacion de los
montos retirados par parte de los propietarios varones --de 600 y 1050 Bs, mensuales

- para gastos familia res, brinda una idea sobre las diferencias de magnitud de los
valores de venta generados y los margenes de ganancia logrados.

Comparativamente, el caso 3 revela una mayor incorporaci6n de trabajadores

sin lazos de parentesco y, por tanto, formas diferentes de consecucion y contratacion,

mostrando indicios de la existencia de una fraccion social compucsta par operarios y
ayudantes en el subsector.
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Situaci6n diferente ocurre con el rol del esposo, por 10menos en el caso de la
microempresaria entrevistada, que se traduce en la comercializaci6n y se concreta
tan 5610en la cornpra de materia prima y 121 cobro de deudas. Todo esto deb ida, en
gran parte, II la incompatibilidad de actividades, pues el esposo ejcrce funciones de
maestro.

Debe destacarse en este acapite el rol de las esposas en el funcionamiento de
las unidades econornicas. En los dos cases de regular y mayor crecimiento, la esposa
desemperia funciones decisivas como 121cortado, la cornpra de material, el tenido y
la venta, que inciden directamente en el exito de la actividad. La figura que adopta
la esposa es la de copropietaria y corresponsable de la marcha de la unidad,
participando virtualmente en todas las fases de la producci6n y reservandose el
dominic de la compra de materia prima e insumos, y la busqueda y conquista de
mercados.

En ninguno de los casos se identificaron modalidades de subcontrataci6n de
trabajadores 0 de otras unidades econ6micas.

Las consideraciones precedentes cncuentran mas respaldo al evidenciar que el

promedio sernanal de dias laborables en los dos cases comprenden cinco y seis dias
respectivamente, denotandose criterios diferentes en el uso de la fuerza de trabajo

en h~rminos de tiernpo. Es muy probable que la condicion familiar del operario

permita un mayor uso de las horas y 121tiempo.
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En todos los casas, la falta de un mayor capital de trabajo 0 para inversiones
en rnaquinarias 0 infrues+ructura destaca como el problema mas irnportante con

7. Princip.ales problemas que confront" la unidad economica capital. mana de obra y
situaci6n legal

En los otros dos casos se pueden advertir actitudes similares en cuanto al
reconocimiento legal, aunque con enfasis diferentes. En ambos se reconoce la
necesidad de contar can la inscripci6n correspondiente, allnque can mas tcrnor €
inseguridad en eL caso de la microempresaria de menor crecimiento. justamente
porqll€ Ia actividad se ejerce en forma limitada y complementaria a otras estrategias
de sobrevivencia.

De los tres casos. s610 uno, el que corresponde a Ia microernpresa de mayor
crecirniento, posee reconocimiento legal, Esta unidad cuenta con RUe, esta inscrito
en el Regimen General y tiene licencia de funcionamiento municipal, pagando 150 y
105 Bs. en forma bimensual y anual respectivarnente. EI tiempo de inscripcion en el

regimen general coincide con el tiempo de existencia de Launidad economica.

6. Constituci6n legal

lOlt'O TOTAL SE.XO FORMA ANTIC 11£10 rERtODO MONTO HORAS otAS
TRAB. CONTRATO MESES REMUN REMUN PR·OM PRO~f PROM

PROrv( PROM (6s.)

M f PER EVE

1 3 3 - 3 - 60 I)/obr~ Sernanal 355 5 6

2 4 3 1 4 - 24 pZobra Semanal 450 12.2 6

3 8 8 - 3 5 12,6 p/('>bTn Sernanal 540 9 5,4

EMPLEO E INGRESOS DEL PERSONAL SEGUN CATEGORfA

Cuadro 7
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En las decisiones adoptadas par los propictarios en relaci6n a la produccion,
rnodelos, d isefios, medidas y colores, dos elementos principales inciden
fundamentalmente: la experiencia y conocimicnto de la actividad por parte de los
microcmpresarios, y cl mercado expresado en los requerlmientos de clientes
individuales y grandes comerciantes, particularmente peruanos. Sobre los disefios y
mod elos en los tres casos, sc nota que en las decisiones partlcipan casi
exclusivamente los elementos del pedido de la dernanda 0 la competencia con otros
rnodclos lanzados al rnercado. En las unidades de mayor crecimiento, 11 diferencia
de In de menor proyecci6n, las decisiones sobre disefio y modelos han culrninado en
una producci6n en serie de las chamarras, descartando virtualmentc 1a confecci6n
de pedidos individuales.

1.1. Las decisiones en la gesti6n economica

1. Gesti6n

fII. FUNCIONAMIENTO DE LAUNlDAD ECON6MICA

La carencia de reconocimiento legal no constituye precisamente un problema,
sino un aspecto que se reconoce como necesario, aunque compJicado e incierto a la
vez. En el caso 2, Ia necesidad se explica adernas por la posibilidad de patentar la
marca de las charnarras.

Con relaci6n a la mana de obra, la unidad econornica de mayor crecirniento
confronta algunos problemas derivados de la migraci6n, haciendose dificil
conseguir otros trabajadores de similar nivcl dado el costo que representa la
formaci6n de un ayudante como opera rio cornpetente.

relaci6n a la Olano de obra, la situaci6n legal y la maquinaria. En el caso 3, el
requerimiento se orienta a la renovaci6n total de la maquinaria; en el caso 2, a Ia
construcci6n de lU1i1 viviend a-taller; y, finalmente, en el caso 1, a la adquisicion de
materia prima y maquinas industriales.
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Paradojicamente, en comparaci6n al conocimiento y pracrica basicos del
calculo de costos, ninguno de los casos analizados lIeva un control 0 registro de 10

ingresos y egresos efectuados en el funcionamiento de la unidad economica, Sin

Los afios de trabajo en la actividad y In experiencia adquirida en ese tiempo
han permitido que los propietarios efectuen con cierta facilidad el calculo unitario
de costos de los productos, tomando en consideraci6n ciertos elementos basicos
como el consume de materia prima e insumos y el pago de mano de obra. En
ninguna de' las instancias se pudo advertir la incorporacion de otros elementos
como critcrios importantes en la decisi6n de un costo unitario: tal el caso de la
dcprcciacion de maquinas, la remuneraci6n del propietario, los gastos de luz y otros
servicios, y el transporte. Esto explica los bajos precios de los productos ofertados en
relacion al producto extranjero y los buenos red itos que de ellos obtienen los
intermediaries --casi 50%mas que el precio fijado por el propietario.

1.2. Calculo y registro de costos, ingresos y egresos

La fijacion de precios de los productos es determinada par los propietarios en

funcion de sus costos de produccion, pero al influjo diferenciado de los precios de la

competencia y el mercado del rubro. A diferencia de Jos cases 1 y 2, que modifican
los precios de acuerdo al comportamiento de las bajas y alzas del rnercado, cuidando
no reducir mucho el margen de ganancia. en el caso 3, los precios fijados son
inarnovibles, asl se registren ventas bajas, Segun manifiesta el entrevistado de este
caso, la mantenci6n del precio en las ternporadas bajas se debe esencialrnente a
salvaguardar la calidad de las chamarras producidas.

En general, exisre poca participaci6n del personal contratado en las decisiones
en torno a los ternas sefialados,

Las decisiones sobre las medidas, si bien son tomadas por los propietarios,
tienen poca signilicaci6n debido a la especia lizacion de las unidades en la
produccion de charnarras de cuero negro, ampliamente aceptadas en el mercado,

tanto interno como externo.
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Gran parte del personal de las dos unidadcs can mayor crecimicnto. scgun los
entrevistados, llegaron al taller can poca 0 ninguna experiencia, 10que significa que
la Iormacion y pcricia de estes trabajadores se produjo esencialmente en el proceso
de crecirniento de arnbas microempresas. En el caso 2, el pueblo de origen como

1.4. Valoraciones sobre la mane de obra

incorporacion del despucntc. EI planteamiento y busqueda de I111CVOS modelos en
el caso de las microernpresas can mayor crecirniento constituye una forma de
vigcncia en el mercado, particularmente en el oricntado hacia el exterior.

Enmarcado en el comportamiento variado del mercado, un aspccto a destacar
en las unidades analizadas es la innovacion de los productos en forma
relati vamente constante. Pese a las diferencias de magnitud existentes en los tees
casos, la innovacion se traduce en nuevos modclos, disefios, usa de otro tipo de
cuero, forrn as de acabados (punos, cierres, erc.), forrnas de costurado y Ia,

A partir de la distincion de las fases principales del proceso de produccion de

chamarras, vale decir, disetio y trazado, cortado, costurado y acabado, puede
evidenciarse en los tres casos criterios basicos para la organizaci6n de las tareas
diar ias, permitiendo un control efectivo de la produccion por parte de los
propietarios. Este control adqulere mayor efcctividad cuando se identifica alguna
fase central 0 "clave" del proceso de producci6n como criterio de supervision de la

calidad del producto. En todos los casos analizados, el costurado y cI acabado
concentran la mayor atenci6n de los propietarios, sobre todo si se considera que en
esta fase eshl incorporada la mayor parte del personal contratado, En los dos casos de
mayor crccimiento, la marca constituye otro elemento importante de control
vinculado al acabado del producto. En ambos, I" rnarca lcs permiti6 conquistar el
mcrcado, generando lmportante expectativa en los clientcs efectivos y porenciales.

1.3. Control de Ia produccion y capacidad de innovaci6n de productos

embargo, esto no evita que tengan nocion sabre el movimiento de capital y dinero

que tiene a la dinarnica sernanal como pararnetro temporal principal.
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Si bien Ins fases principales del proceso productive son las misrnas en todos
los cases, la practice y percepci6n de otras subfases de trabajo por parte de los

2. Proceso de trabajQ

Los gastos familia res en todos los cases tienen un comportarniento particular,
estando sujetos a la logica de la unidad econ6mica en funci6n del rnercado, 10 que
provoca retires diaries 0 sernanales para fines dornesticos.

En orden de importancia, la reinversi6n en el negocio y el consumo familiar
figuran como los destines mas importantes que asumen los propietarios en
tcrmlnos de la ganancia. Los gastos de reinversi6n estan orientados basicamente a la
compra de materia prima e insurnos, y constituyen una forma de ahorro, <lsisea de,
magnitud tempera 1.

1.5. Destino de la ganancla

Las relaciones de trabajo entre los propietarios y los operarios 0 los familia res
que fungen de operarios. son en general Iraternales y casi exentos de conflictos,
segun 10 manifestado por los microempresarios consultados. En este marco de
relaciones, las forrnas de incentive de los trabajadores, adoptadas particularrnente
por )05 rnicrocrnpresarios de mayor crecimiento, consisten en dotacion de
alirnentacion extra, reuniones de ocio y la realizacion de actividades deportivas.

fuente de obtenci6n de mano de obra otorga trabajadores sin experiencia alguna, a

los que se incorpora bajo ciertas condiciones formativas en la unidad, coincidiendo
algunos de ellos con el inicio de actividades del taller. De este modo, los problemas
de reclutamiento de trabajadores se minimizan completarnente. Situacion diferente
presenta el caso 3, cuyos requerirnientos cxigcn un tipo de opcrarios con experiencia,
los que resultan escasos en el conjunto de trabajadores asalariados artesanales. De
ello se desprende la existencia de problemas, al no satisfacerse las expectativas de
formaci6n laboral requoridas. La fuente de obtenci6n de trabajadores ya no es la
familia 0 el pueblo de origen, sino, principalmente, el rnercado de trabajo.
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En todo este marco del proceso de traba]o, los problemas confrontados
adquieren cierta relatividad y especificidad a la vez. En los cases 2 y 3, los problemas

originados se circunscriben a la calidad de la lela y a los perjuicios que esta causa en

de tarcns de control del traba]o orientadas <I lograr un buen producto, es dec ir, como
el acto de supervigilar las fases y subfases del proceso productive. En cl caso 3, en el
que se constata un crecimiento importante, puede percibirsc una mayor
aproxirnacion a In noci6n de control de calidad, sobre todo cuando el
microempresario scnala que csta contempla el "tratar de que la prenda no tcnga
errores y de que sea 10mas presentable posible".

En todos los cases, el proceso de trabajo incorpora una particular concepcion y
prrictica del control de calidad, aprendida en la expcriencia productive y en la
conquisra de mercados. Formalmente, se desconoce 0 se sospccha levernentc la
noci6n de control de calidad: empero, 51 se concibe este concepto como el conjunto,

La division del trabajo en el subsector, de acuerdo a los tres CDSOS observados,
sc crige aun cn las fases principales del proceso productivo, vale decir: corte,
costurado y acabado. Estas dos ultirnas fases consumen el mayor tiempo utillzado
en In confecci6n de una chamarra y emplean un solo trabajador: comprenden un
lapso de dos horas en el caso 2, de cuatro horas en el case 1, y de seis horas en el caso
3.

Sin embargo, la identificacion de las subfases mencionadas no corresponde a
una mayor division y especializacion del trabajo, sino, mas bien, a nuevas funciones
quc se concentran prioritariamente en el propietario.

propietarios varia de caso a caso. En el caso 1, se mantiene una especie de proceso
tradicional e inicial de la produccion de charnarras, situacion que contrasta con los
otros dos casos. en los cuales los rnicroempresarlos ligados a una producci6n en
crecimiento identifican otras tareas orientadas a buscar y consolidar un producto
exportable. Asi, In seleccion de cuero, la exclusividad de la compra, la modalidad de
corte, el tipo de acabado, 1a colocaci6n de la rnarca, destacan como tareas
complementaries e importantcs en ambos propietarios.
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Ahora bien, la produccion de charnarras alcanzada en las temporadas
idcntificadas en el afio presenta variaclones importantes. En el caso 1, la produccion
lograda en una epoea alta comprendc un total de oehenta charnarras, micntras que
en tcmporada baja, solo veinticuatro. En el caso 2, quinientas en cpoca alta y ciento
sesenta chamarras en meses bajos de venta. Finalrnente, la unid ad economica del
caso 3 logra en meses altos un total de doscientas chamarras Yparkas, y noventa en
temporadas de baja. Llan111 la atencion la baja produccion obtenida por el caso 3 en

rclaci6n al caso 2, Ja que se explica por el heche de que el primero centralize sus
ventas en una tienda ubicada en la zona comercial y utiliza como materia prima el
cuero de res, micntras que el segundo logra una gran corncrcializacion en

las caracteristicas de la chamarra de tamano standard por tallas =orlentado al
consume de personas mayores de ambos sexos+, de color predominantemente
negro y d lsefio variado. han heche de esta prenda el producto preferido de cstas
microemprcsas debido a razones de mercado, calidad del cuero y facilidad de la
confecci6n. Por ejemplo, en 10 que respects al color, todos coinciden en senalar que
la preferencia del mercado, tanto national como externo, apunta al negro,
probablcmente por el mejor tratamiento que recibe este color en la curtiembre en
relacion a otros.

Es casi inexistente la diversidad de productos en las tres unidades analizadas,
siendo la chamarra el producto principal y, de manera esporadica, la parka. En este
sentido, puede advertirse que la variaci6n de las ternporadas de venta no incide en
la elecci6n y diversificacion del producto, mostrando mas bien un comportamiento
uniforrne.

3,1, Cantidad producida y valor de las ventas

3. ripo, cantidad y valor de los productos

cI corrade y el costurado; mientras que en el caso 1, los problemas pasan por el

diseno Y» en parte, por el acabado.
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corresponden a ventas reales logradas, generandose un excedente de productos que
son vendidos en los meses siguientes al declarado. La segunda hip6tesis plantea
que, pese a las aclaraciones en la entrevista acerca de que la mensualidad iba a ser el
pararnetro de medicion, Ia cantidad senalad a de productos corrcsponde a una
temporada global calificada de alta 0 baja y no a un mes determinado. Cualquiera
sea la hip6tesis validada, puede advcrtirse un tipo de 16gica distinto al habitual, es
decir, al que percibe y evalua el comportamiento productive y de ventas en el
subsector.

La no correspondcncia entre cantidad y valor de ventas mensuales, la que
implica tambien una inconsistencia entre 10 declarado y la verificaci6n de calculo,
puede posiblemente explicarse a travcs de dos hipotesis. La prirnera cstablece que las
cantidades declaradas son ciertas y que los valores de venta identificados,

Revisando los valores de venta mensuales declarados por los entrevistados
en funci6n de las temporadas alta y baja, se observa con claridad la no
correspondencia entre la cantidad de productos y estos valores totales. Tomando el
ejemplo de la microempresaria de menor crecirniento, un calculo de sus valores
tomando la cantidad de chamarras confeccionadas resulta en la suma de 12.000 13s.,
monte superior a los declarados por los otros propietarios, de 10.000 y 7.200 Bs. Esta
inconsistencia se obtiene tarnbien de calculos similares en estos des cases,
comprendiendo montos de 48.000 y 65.000 135.,valor =estc ultimo-- que corresponds
al segundo de la tipologia elaborada, el de mediano crecimiento economlco.

En dos de los cases, la percepci6n es que en los meses normales hubo

diflcultades debido a que el comportamiento del mercado nacional registra

fundamentalmente, scgun 105 informantes, dos temporadas claras: una alta y otra
baja, En esta distinci6n se nota el carnbio brusco que experimenta el mercado en el
pais, condicionando los ritmos de producci6n de la actividad microernpresarial.

Desaguadero con productos confeccionados en cuero de oveja, teniendo este uso de

diferente materia prima una incidencia en el tiempo de confecci6n del producto.



31

En los tres casas analizados, el tipo de cuero utilizado es diferente, notandose
I

tendencies de especia lizacion y diversificaci6n. En el caso 1, el tipo de cuero
trabajado correspondc fntegramente al de res, evidenciando cierta preferencia por
esta materia prima. Al contrario, en el caso 2, se confecciona con cuero de ove]a,
percibiendose clararnente una especializacion en el lIS0 de un determinado tipo de
cuero, 10 que por cierto le ha permitido establecer un mercado de£inido en el Peru.
EI caso 3 se caracteriza por el uso variado de cueros, aunque con enfasis en el de res.
Otros cueros, como eJ de oveja, chive, chancho, alpaca, llama --estos ultimos en
cantidades minimas-«, conforrnan el abanico de la materia prima que trabaja este
rnicroempresario.

4.1. Caracteristicas de Ia materia prima y los insurnos

4,. Mercado de insumos y productos

De acuerdo a la informacion recogida, la calidad del producto y todo aquello
que participa de su proceso no presentan problemas significativos, mas que los
vinculados a la caLidad del cuero.

La competencia en general es ca lificad a de desleal y creciente por la

proliferacion cada vez mayor de nuevas talleres, siendo la mayor parte de ellos
clandestinos, segun el caso 3. En los microempresarios de mayor crecimiento pudo
advertirse la consigna referida a que la mejor forma de cornpetir es manteniendo y
rnejorando la calidad del producto.

En el CaSO de menor crecimicnto, la calidad del producto residirla
principalmente en el costurado, a diferenda de los otros cases con mayor dinarnica
que, aparte del costurado, establecen otros aspectos de importancia para generar
ventajas en relacion a la competencia ·-el diseno, la variedad de rnodelos, el acabado,
el tipo de calidad del cuero, la marca y el prestigio del taller-, la que, en la percepcion
de estos microernpresarios. se comporta bajando precios.

3.2. La calidad del producto, percepciones y problemas



Los otros insumos (gasolina, defa y caucho), que son mayormente de origen

nacional, son adquiridos tambien en tiendas del comercio mayorista y de

La compra de los rnateriales complementarios (ferro, cierre, hilo, botones,
esponja, Iiga y peluche), en todos los casos, se hace de comerciantes mayoristas
ubicados preferentemente en la Galeria EI Condor. La calidad de estes materiales es
basicamente de primera en el caso de las unidades de mayor crecimiento y de
segunda en el caso 1. A excepcion de la esponja, el grueso de los materiales son de
origen externo y son adquiridos al por mayor por el caso 2 y el caso 3 y al por menor
en el caso 1.

,

Los valores totales de compra mensuales ascienden a 22.620 y 33.276 13s.,
correspondiendo este ultimo al caso 2. Estos montes son resultado de un calculo
met6dico y no coinciden del todo con el comportamiento temporal de cornpra de los
entrevistados, el que lorna la semana como unidad de tiempo principal.

Las cantidades adquiridas mcnsualmente varian segUn la unidad de medida y
la capacidad de produccion de la microernpresa. En los casos de mayor crecimiento,
las cantidades alcanzan a 1700 pies2 de cuero (en el caso 3) y 5000 pies2 (en el caso 2),
presentando este ultimo un mayor movimiento de ventas que el anterior. La
microempresa del CaSO1 adquiere pequenas cantidades de cuero, consistentes en dos
lonjas de cuero de res a un coste total de 4.000 Bs,

EI cuero utilizado es enteramente nacional. Proviene fundamentalmente de
las curtiembres de La Paz, Oruro y Cochabarnba y es cornercializado en tiendas de la

Galeria EI Condor, ubicada en la calle Graneros del centro urbane paceno. La

adquisici6n del cuero de primera calidad en todos los cases cornporta, en general,
dinamicas diferentes. En el case 1, se realiza la adquisicion en tiendas de la Galeria

mencionada, bajo la rnodalidad de compra al por menor. EI caso 2 resulta particular
debido a que se adquiere la materia prima de una curtiembre informal de Oruro, con
la que existe una sociedad y de In que se es comprador mayorista principal. En
relaci6n al caso 3, obtiene la provision de cuero en las curtiernbres UNICUERO y
MACUBOL en compras al por mayor.
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Los otros insumos (gasoline, clefa y caucho), que son mayormente de origen
nacional, son adquiridos tambien en tiendas del comercio mayorista y de

La compra de los rnateriales complementarios (ferro, cierre, hilo, botones.
espon]a, liga y peluche), en todos los cases. se hace de comerciantes mayoristas
ubicados preferentemente en la Galeria El Condor. La calidad de estos materiales es
basicarnente de primera en el caso de las unidades de mayor crecimiento y de
segunda en el caso 1. A excepci6n de la esponja, el grueso de los materiales son de
origen externo y son adquiridos al por mayor por el caso 2 y eJ caso 3 y al por rnenor
en el caso 1.

Los valores totales de compra mensuales ascienden a 22.620 y 33.276 Bs.,
correspondiendo este ultimo al caso 2. Estos montes son resultado de un calculo
met6dico y no coinciden del todo con el comportamicnto temporal de compra de los
entrevistados, el que toma la sernana como unidad de tiempo principal.

Las cantidades adquiridas mensual mente varian segun la unidad de medida y
la capacidad de producci6n de la microempresa. En los casos de mayor crecimiento,
las cantidades alcanzan a 1700 pies2 de cuero (en el caso 3) y 5000 pies2 (en el caso 2),
presentando este ultimo un mayor movimiento de ventas que el anterior. La
microempresa del caso 1 adquiere pequenas cantidades de cuero, consistentes en dos
lonjas de cuero de res a un costo total de 4.000 Bs,

EI cuero utilizado es enteramente nacional. Proviene fundamentalmente de

las curtiembres de La Paz, Oruro y Cochabamba y es comercializado en tiendas de la

Galeda EI Condor, ubicada en la calle Graneros del centro urbano paceno. La
adquisici6n del cuero de prirnera calidad en todos los casos cornporta, en general,

dinamicas diferentes. 'En el caso 1, se realiza la adquisici6n en tiendas de 1aGaleria
mencionada, bajo la modalidad de compra al por menor. EI caso 2 resulta particular
debido a que se adquiere 1amateria prima de una curtiembre informal de Oruro, con
la que existe una sociedad y de la que se es comprador mayorista principal. En
relaci6n al caso 3, obtiene la provision de cuero en las curtiernbres UNfCUERO y
MACUBOL en compras al por mayor.
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,
Los principa!es proveedores identificados por los entrevistados pueden

clasificarse en dos grandes grupos: curtiernbres, que incluyen agendas de venta, y
comerciantes mayorisras, que en el caso de La Paz estan ubicados en casetas de !a
Galeria EI Condor, estando inscritos la mayor parte de ellos en el Regimen
simplificado. Estos comerciantes habrian organizado incluso un sindicato, cuyos
afiliados sedan integramente proveedores de cuero ubicados en la Galerfa y
adyacentes. Vacios de estos cornerciantes contartan tambien con tallercs de
confecci6n de chamarras y tiendas en las principales zonas de comercializaci6n
informal de 1a ciudad, acaparando cantidades significativas de cuero en epocas de
venta alta de charnarras, en funcion de acuerdos con las empresas curtidoras.

4.2. Los proveedores de cuero

De acuerdo a 10manifestado por los entrevistados, 5610en un caso se produce
una clara acumulaci6n de materia prima e insumos; en los otros dos, el
aprovisionamiento esta sujeto al comportamiento semanal de la unidad,
garantizandose la confecci6n de una cantidad determinada de productos. EI
comportamiento acumulativo corresponde a la unidad de tamafio mayor (caso 3),
que en un pasado inmediato concentr6 grandes cantidades de cuero, buena parte del
cual comercializaba con otros productores, configurando un tipo de producror
cornerciante. Una de las razones destacadas en la acumu!aci6n reside en tener la
exclusividad de un tipo de cuero para garantizar la calidad de las chamarras y el
prestigio de la marca.

Globalmente, los valores totales de compra de materia prima e insumos

comprenden los 4.809 Bs. en la unidad menor, los 33.276 Bs. en la de tamafio
mediano, y, curiosamente, los 23.000 Bs. en el caso de la microempresa de tamafio
mayor, en meses de venta normal. EI dato curioso es explicable, tal como se
manifesto en otro acapite, por la incidencia del tipo de mercado logrado por ambos
confeccionistas.

distribuidores de gasoline, en comportamientos de compra similares a la adquisici6n

de los rna teriales.
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En los tres casos, el mercado al cual acceden presenta rasgos y canales
diferentes. En el caso de menor crecirniento, el mercado se reduce a la entrega del
producto a cornerciantes ubicados en la calle Graneros (zona principal de venta de
charnarras) de la ciudad de La Paz, luego de una experiencia frustrada en el mercado
de Desaguadero. Entre la microempresaria y las comerciantes se estableci6 una
relaci6n mercantil expresada en acuerdos inforrnales, la que garantiza de manera
parcial la producci6n de charnarras. Segun la evaluacion de la confeccionista, sus
productos carecen de mercado seguro debido a In competencia y la dependencla
respecto a los cornerciantes, quienes deciden prccios y muchas veces los modelos que
deben producirse, En ternporadas de venta alta, envia pequefias cantidades de

5.1. Acceso y practicas de mercadeo

5. Mercado

Tres son los principales problemas que confrontan los productores
consultados, EI primero se refiere al acaparamiento de cuero de res por parte de
comerciantes y por las empresas confeccionistas; el segundo, derivado del primero,
esta vinculado a la elevaci6n casi frecuente de los precios; y, finalmente, el tercer
problema esta relacionado a la distancia del taller y los costos de transporte que ello
impllca. Comparten este ultimo problema el case 1 y el caso 2, que tienen sus
talleres en zonas alejadas de los centres de aprovisionamiento.

4.3. Problemas en el aprovisionamiento de materia prima

Las curtiembres mencionadas como importantes proveedores son Illimani,

Andino, APRETEX en La Paz; Valenzuela, Marin, Cuarabara, Velasco en
Cochabarnba: y varies pequenos talleres c1andestinos en El Alto, La Paz y Oruro. La
provision de cuero de oveja presenta dificultades por la existencia de pocas ernpresas
que 10 tratan, siendo su calidad productiva variable y experimental. En eI caso 2, la
posicion de socio en una curtiernbre dedicada al tratamiento de cuero ovino Ie
posibilita exigencias de mejoramiento de calidad, y Ie permite contar con ciertas
ventajas en relaci6n a otros productores de chamarras de cuero de oveja.
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En cornparacion al caso anterior, la producci6n del caso 3, scgun su
evaluacion, no tiene un rnercado seguro debido a la competencia en la confecci6n de
charnarras de cuero y a los bajos precios. En verdad, las limitadones de rnercado en
este caso sc deben it la modalidad de venta asurnida, que consiste en Ja instalacion de
una tienda en una zona tfpica del comercio informal, donde alterna la venta directa
a clientes locales individuales --que cad a vez son mas escasos-- y clientes

EI precio de venta fijado por este rnicroempresario oscila entre Sus, 27 y 28,

pequef\a varlaci6n que depende del comportarniento de los meses de alza y ba]a de
la venta. EA esta transaccion, el margen de ganancia esperado es de 30 13s.,siendo el
costo de ganancia de 105 Bs., donde no se incluyen por cierto otros gastos que no
sean el de In materia prima y los insumos, In mano de obra y parcialmente los gastos
de viaje a Desaguadero.

En el caso 2, la venta total de los productos se realiza en el Desaguadero,
mercado que fue posible conquistar gracias a una experiencia inicial como opera rio
de un taller microempresarial y los contactos que se pudieron establecer con
comerciantes peruanos, los que se interesaron por los productos hechos en cuero de
oveja y por la costura que estes llevaban. Cuenta el entrevistado con un puesto de
venta estable en la poblaci6n mencionada, donde alterna con Sll esposa para las
transacciones correspondientes, que se realizan integramente al contado. Por estas
razones, Desaguadero constituye en mercado seguro para este microempresario.

La modalidad de venta consiste en "dejar" el producto en la manana,

particularmente los dias de feria, y cobrar en la tarde, sean montos parciales 0 totales.
Su vinculacion con un grupo religiose protestante la condicion6 a creer que la venta
de chamarras depende en gran medida de los designios de Dios, ya que "el es el papa
que sabra d6nde vender" los productos. Segun la entrevistada, sin la ayuda de Dios
le hubiera resultado dificil sobrellevar su actividad y mucho mas tener algun exito,
revelando la notable influencia del factor religioso en la actividad econornica.

productos a la ciudad de Cochabamba, estrategia que Ie rindi6 pocos frutos por su

escasa vinculacion con los comerciantes de esa ciudad.
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En el caso 2, s610 la segunda temporada de venta alta del caso anterior
coincide con la calificaci6n que hace este microempresario respecto al
comportamicnto de la estacionalidad del mercado, La mitad del ano es considerada

doce mes.es del ana como perfod os de venta alta, clasificandolos ell. dos grandes
temporadas: la primera esta vinculada a las fiestas de Navidad, Alasitas y Carnaval,
y comprende tres meses; la segunda esta ligada a la epoca de orono e invierno. Los
meses calificados como. de venta baja son octubre y noviembre debido a los cambios
clirnaticos y a SLl influencia en los potenciales compradores locales.

EI comportamiento del mercado en .el curse del ana presenta, en general,
carnbios y matices diferentes. Por un lado, en el caso 1, se consideran siete de los,

5.2. Estacionalidad del mercado

En general, el caso 3 presenta mayores problemas en la distribucion y venta de
los productos por su caracter cstatico y pasivo; en carnbio, el caso 2 muestra una
actitud caracterizada por una busqueda directa del mercado,

Tanto en el caso 2 como en el caso 3, no existen estrategias de una mayor
conquista de mercados, excepto aquellas utilizadas desde el inicio de la actividad. En
ternporadas de venta baja, las estrategias adoptadas difieren en cierto modo; en un
caso, se opta por la reduccion relativa del precio, y, en otro, por la confeccion de
nuevos modelos que pueden coincidir con precios mas bajos que 10 habituales.

Las ventas se realizan sin excepcion al contado, en precios que oscilan entre
los 220 Bs. (chamarras de cuero de oveja) y los 350 Bs. (cham arras de cuero de res),
con un margen de ganancia esperado de 35 Bs.

comerciantes peruanos que, en calidad de caseros, se constituyen en cornpradores

relativamente seguros dados los precios altos fijados por el productor. Las ventajas

atribuidas a la calidad, rnarca, tipo de cuero y acabado son las razones que al parecer

posibilitan la relativa continuidad en el trato con comerciantes extemos, quienes
compran en cantidades mayo res, cercanos al 95% de la producci6n total.
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A excepcion del caso 1, los otros cases revelan el interes de buscar nuevos
mere ados orientados esencialmente hacia cl exterior, identificando Desaguadero,
Yacuiba y Villazon como los canales adecuados para pensar con optimismo en la
mejora de las ventas. En el caso 2, los planes del entrevistado incluyen el
convertirse en un directo distribuidor de sus productos en el mercado peruano, para
10cual realize algunos viajes de inspecci6n que lc permitieron sustentar estas ideas.
En el caso J, se plantea la posibilidad de acceder al mercado peruano, Ilevando
directamente los productos a Desaguadero, en la perspectiva de encarar mas
agresivamente la venta. Definitivamente, el contar con una tienda en La Paz no
garantiza una venta en escala ampliada, por 10menos en cuanto a charnarras de
cuero se refiere,

5.3. Planes y expectativas de nuevos mereados

La evaluaci6n del caso J es marcadarnente diferente a la de los anteriorcs dado
que una tercera parte del ano es calificada como negativa por descensos ligados a los
inicios de una nueva gesti6n (enero y febrero) y por el perfodo de menor gas to
familiar (octubre y noviembre). Las orras dos terceras partes del ai,\o corresponden a
perfodos de venta alta (invierno y diciembre) y de venta regular, que corresponds en
este caso a meses vecinos a las temporadas de comportamiento positive.

como epoca de venta regular debido a 10 requerimientos estables del mercado

penlano y chileno, a donde tienen acceso los comerciantes compradores. De modo
diferente, los moses de venta baja son los meses de marzo y noviernbre.
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Las otras dos ciudades que constituyen mercados grandes =Cochabamba y
Santa Cruz-- parecen no ser adccuadas para la venta de chamarras de cuero debido,
fundamentalmente, al clirna calido que impide el uso continuo 0 regular de este
tipo de prendas de vestir. Algunos inform antes detallan expllcitarnente esta
dificultad a1memento de considerar la extension de sus ventas, Respecto a las otras
ciudades, se rnencionan como alternativas interesantes a Sucre, PotOSI Y Oruro,
adernas del gran ruimero de distritos mineros de los departamentos de Potosi y
Oruro (en particular las cooperatives), que han sido tradicionales consurnidores de
charnarras de cuero. Empero, en todos estes cases. se trata de volumenes

calidad y a la diversificaci6n de las misrnas.

En el caso de La Paz y El Alto, es posible considerar que la oferta de chamarras

de cuero es bastante amplia Y. en casos especiales. excedentaria respecto a la
demanda. Sin embargo, esto no es extensible para todos los estratos del mercado.
Tomando en cuenta que los actuales segmentos de consumidores cub iertos
corresponden principalmente a sectcres poblacionales de bajos ingresos que
consumen chamarras de cuero de oveja, hay todavia una amplia franja de.
consumidores de ingresos medios y altos que no son abastecidos por la producci6n
de los talleres inforrnales, excepcion hecha de algunos productores que elaboran
prendas de muy buena calidad. Obviamente, la posibilidad de ampliar el mercado
hacia estes segmentos depende de un transite radical hacia producciones de mayor,

Entre 10 mercados locales se debe diferenciar el mercado local de las ciudades

de La Paz y El Alto de los de otras capitales del interior de la republica.

Debido a la diferente dinamica que presentan, en este acapite cabe hacer una

diferenciaci6n mas precise entre mercados locales y externos.

3. Comportamiento futuro del mercadQ

incremento del numero de productores-oferentes: reducci6n del poder adquisitivo

de los consurnidores, que deriva en sustituci6n del consumo de este articulo por
productos similares confeccionados con otros materiales (charnarras de tela y

cuerina); y aumento de la cornpetencia por importaci6n de ropa usada.
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Por oposicion, es posible destacar que los productores que muestran menores
posibilidadcs para una inserci6n optima en el mereado son aquellos que, poseyendo
una capacidad tecnica aceptable, no desarrollan politicas 0 actitudes cornerciales: que

Entre los entrevistados, se reconoce como un segmento dinarnico al grupo de
productores ubicados en la calle Graneros y a los que abastecen a las galerias
cornerciales de la calle Uyustus y a algunas tiendas del centro de la ciudad, que
establecen, mas bien, una competencia respecto a importadores de preridas del
exterior y tiendas exclusivas como "Pata de vibora", "Chucatini' y otros.

4. Segmentos de productores mas dinamicos. Competencia
,

Sobre las modalidades que deberian adoptarse para mejorar Ia inserci6n en
estes mercados, se destacan: la exportaci6n legal, mediante polizas, que evitaria los
riesgos en el transporte y cruce de la Frontera (decomisos): la exportaci6n directa por
parte de los productores hacia el interior del Peru: 1'1subcontrataci6n con alguna
empresa lider de tarnano mayor que tenga la posibilidad de realizar exportaciones
masivas: y 1a conforrnacion de "alianzas'' 0 "asociaciones" de productores para
alcanzar vohimenes mayo res y economias de escala en el transporte, etc.

En cuanto a los mercados del exterior 0, mas propiamente, "fronterizos'',
destacan como posibilidades ciertas las poblaciones de Desaguadero, Yacuiba y
ViIlaz6n. E1primer caso, debido a la cercania de 1a frontera perl.lana, a 1aevidente
insuficiencia de 1a oferta peruana en sus ciudades fronterizas y a 1a diferencia de
precios favorable, se constituye en la alternativa mas atractiva para el futuro
inrnediato. Adicionalmente, esta plaza podria convertirse en un puente para la
exportaci6n hacia el Ecuador, donde, segun algunos informantes, existiria una
demanda insatisfecha importante debido a la inexistencia de materia prima y de
productos acabados de calidad superior. Otra opci6n mencionada es el rnercado
chileno, aunque la informaci6n sobre la misma es bastante difusa.

relativamente pequerios, 10 que se explica por el tarnafio de su poblacion y por el

hecho de que el poder adquisitivo de los consumidores en estas plazas es
apreciablemente menor que en La Paz.



De acuerdo a 10 expresado por los informantes, la producci6n enfrenta
problemas que derivan, sobre todo, de la insuficiente capacidad financiera
individual, antes que de la econornia nacional en su conjunto 0 del sector industrial
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5. Principales cambios en eJ rubra. Principales problemas

Sin embargo, es tambien importante mencionar la existencia difundida de la
contrataci6n de trabajadores a dornicilio, como una forma de responder a los
cambios temporales en la demands y de reducir algunos costos de producci6n.

En referencia a experiencias de articulaci6n entre unidades productivas, en
general se inform a que no es cornun In subconlrataci6n, aunque existen experiencias
aisladas de asociaciones entre productores para cubrir dernandas de comerciantes
intermediarios. Empero, se ha podido cornprobar que entre los productores hay,
disposici6n a establecer algun tipo de alianzas para evitar la caida continua de
precios y para encarar experiencias de exportaci6n.

Respecto a las formas de organizacion de la producd6n en el rubro, se ha
podido advertir que predomina la forma semiempresarial, caracterizada por la
presencia sirnultanea de personal contratado y miembros de la familia del titular,
que realizan tanto tarcas propiamente productivas como funciones de direccion y
administracion.

Para ambos cases, la presencia de prendas de vestir importadas y de chamarras
de tela, caracterizadas por un menor precio y una mayor frecuencia de cornpra. se
constituye en una importante competencia.

no realizan tareas de gesti6n adrninistrativa 0 desconocen tecnkas basicas de control;
que mantienen preferentemente relaciones de naturaleza consuetudinaria con los
trabajadores: y que no logron una adecuada combinaci6n entre las magnitudes de
capital fijo y el de operaciones, Entre ellos es posible sefialar, de rnanera general, a
los grupos de productores que destinan su producci6n a segmentos de consumidores
de menores ingresos, y que se localizan particularmente en la calle Tumusla (las
"mananeras"), ofreciendo un producto de mala calidad, tanto por el material
utilizado, como por los modelos, las medidas y la calidad de la costura.
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Los criterios se situan en dos campos, el de1 producto y el de la
comercializaci6n. En el primer caso, algunos criterios comunes tienen que ver con
la necesidad de desarrollar capacidades de disefio y patronaje, de mejorar la
capacidad financiera (capital de trabajo) para la obtencion oportuna de material de
calidad superior, y de avanzar en la estructuraci6n de asociaciones de productores
para standarizar algunos productos y mantener el nivel de precios.

6. Criterios sobre como mejorar la competitividad

En resumen, los productores enfrentan una situaci6n contrad ictoria: son
conscientes de su capacidad (conocimiento tecnico adecuado en la confeccion, buena
dotaci6n de maquinaria, erc.) y experiencia en la producci6n (aunque tambien
reconocen problemas particulates como los de la gesti6n ernpresarial), 10 que les
pennitiria enfrentar el mercado; pero, a la vez, son tambien conscientes de 51.1

incapacidad para utilizar los mecanismos adecuados de inserci6n y ampliacion de
los mercados,

Sin embargo, los principales problemas en el rubro estan situados en el campo
de la comercializacion: reducci6n paulatina de la capacidad de consumo: excesivo
ntirnero de oferentes y consecuente reducci6n de los margenes de ganancia;
inadecuados canales de distribuci6n que derivan en desproporciones entre los
rnargenes de ganancia de productores y comerciantes; ausencia de instituciones y
politicas (como financiamiento, etc.) para promover la venta de producros del sector
particularmente en el exterior; y presencia de politicas nocivas como la libre
irnportacion.

en particular, a los que se da una importancia relativamente menor. Las dificultades
en el aprovisionamiento de materiales y de maquinas pueden ser sorteadas
mediante el incremento de esa capacidad financiera, ya sea via el credito cornercial 0

la propia reinversion de las ganancias. Un problema de mas dificil resolucion es el
de la majora en la calificacion tEknica,particularrnente en tareas como la de diseno y
la de parrona]e.



Juventud. Nivel de instrucci6n superior (media 0 universitaria). Buen
conocimiento de Jas caracteristicas del mercado. Experiencia anterior en el

43

a) Caracterfsticas personales del propietario.

Como se refiere Iineas arriba, los factores de exito parecen cstar estrechamente
ligados al conocirniento adecuado de las oportunidades del mercado --tanto local
como externo->, con el grado de instrucci6n del titular (que sc constituye en un
elemento coadyuvante del primer aspecto), y con el desarrollo previo de capacidades
de administraci6n de un negocio propio. Estos aspectos se materializan en una mas
adecuada cornbinacion de los factores de produccion. en el aprovecharniento de
ciertos espacios del mercado, y en el disefio y la nplicaci6n de detcrrninadas
estrategias comerciales provechosas. Asi, podemos enumerar algunas de estas
caracteristicas vinculadas a un buen desempefio de las unidades:

8. Factores del exitQen el rubro

Cabe sefialar que los entrevistados, mas bien, yen como un cscollo a su
desarrollo la auscncia de pol iticas especificas, que debieran rnaterializarse en
instituciones, disposiciones legales, etc., de apoyo al sector, tanto por parte del Estado
como del sector privado (incluidas las ONG's).

La unica politica que ha sido identificada por los entrevistados como un
escollo para el desarrollo del sector, es la de la libre importacion, que impacta
mediante la arnpliacion de la competencia, tanto de productos similares y
sustitutivos (chamarras de tela de menor precio), como de prendas de vestir usadas.
Debido a la condici6n "ilegal" de todas las unidades entrevistadas, la politica
tributaria no es rcconocida como un impedimento para el mayor desarrollo del
sectori ni siquiera como un problema actual.

7. Apreciacion sobre pollticas que restringen 0 promueven el desarrollo

En el segundo aspecto, se identifican la necesidad de apoyo para la exportaci6n
(ayuda financiera, informacion, institucionalidad) y la potencialidad de las

asociaciones productivas para enfrentar mercados externos.
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Una caracterfstica importante que se refiere al empleo y que contribuye a la
mayor productividad de las unidades, cs la contratacion de operarios a domicilio.
Permite ciertos ahorros menores en insumos como la energla electrica y una
mayor intensidad en el uso del equipamiento propio, amen de las facilidades
inherentes al control del personal y el tiempo que insurne esta actividad para el
propietarlo-rnaestro del taller.

Especializaci6n yI° divisi6n del trabajo entre la planta de trabajadores. En el caso
del propietario, destaca como una ventaja su mayor especializaci6n en tarcas de
control de la produccion y10 en tareas basicas como el disefio, trazado y corte de
las prertdas. Resalta tambien la asignacion de funciones diferenciadas de
producci6n, administraci6n de la unidad y comercializacion.

c) Proceso de trabajo y mano de obra.

Combinaci6n adecuada de capital iijo y capital de operaciones, que permita una
rotaci6n apropiada, considerando el tiempo de venta de la producci6n
(generalmente semanal) y las dificultades de provision de materiales. En los
cases de los sujetos entrevistados, la relaei6n mas ventajosa fue de 1 a 3 entre el
capital fijo y el de operaciones,

Presencia mayoritaria de rnaquinas electricas y de capacidad semi-industrial e
industrial para las tareas fundamentales de costura y aeabado. Local exclusivo -
preferentemente propio-- para la produccion, dotado de caracteristicas de tamafio

y provisi6n de servicios adecuadas para la instalacion del equipo productive.
Capacidad tecnica para la adaptaci6n teeniea y el mantenirniento de maquinas.

b) Dotaci6n de capital.

manejo 0 administracion de un negocio propio. Buen conocimiento de la
actividad (Ia experiencia previa en el rubro puede ser suplida por la capacitacion
tecnica).
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Aunque no se ha verificado especificamente el cierre 0 la virtual quiebra de
alguno de los negocios, es cvidente que las unidades que muestran una dinarnica

9. Factores que conducen ill fracaso

Capacidad para identificar anticipadamente el segmento de consumidores de la
producci6n propia, estableciendo politicas de precio y de promoci6n. Ubicacion 0
localizacion geografica de los puntos de venta. Personal exclusivo para tareas de
comercializaci6n. Registro legal para evitar decomisos de productos por parte de
autoridades municipales y nacionales. Ventas directas en mercados fronterizos,

Vinculo provechoso con proveedores; establecimiento de acuerdos ventajosos en
precios, cantidad y calidad de los insumos. Conocimiento del mercado de
provcedores de bienes de capital y rnateriales, para ampliar alternativas.

f) Abastecimiento y comercializaci6n.

Registro permanente de ingresos y gastos de la unidad, con mayor
discriminaci6n de los pertenecientes a la unidad econ6mica y de los de la
familia. Calculo de costos mas detallado, considerando los itemes directos e
indirectos. Capacidad del titular para organizer las tareas productivas, el
establecimiento de estrateglas para la produccion y la comercializaci6n.

e) Adrninistracion.

Utllizacion de materiales de calidad superior, particularmente cuero de res (napa

o nobuc), tela para forros importada y cierres metalicos importados. Capacidad de

innovaci6n de modelos y divers ificaci on constante de los mismos.

Homogeneidad de las prendas: tallas standarizadas, material homogeneo en

color, textura, etc. Costura fina de partes especiales de la prenda como cuello,

bolsillos, pre tina, etc., y aplicaci6n correcta de elementos complementarios como

clerres, botones y rellenos, Uso de marca que identifica y garantiza una calidad

reconocida.

d) Producto.
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b) Compras al contado de la totalidad del material complementario (ferro y
accesorios) a comerciantes contrabandistas 0 a tiendas locales provistas de tales
materiales.

a) Respecto al cuero, compras al contado de fabricas 0 distribuidores de fabricas.
Con frecuencia estas adquisiciones incluyen un trato especial a los ciientes
asiduos, tal como el credito para una parte del material adquirido, bajo la forma
del "fiado" 0 "espera" que no incorpora intereses.

Las forrnas mas comunes de abastedmiento son:

2. Formas de abastecimiento mas utilizndas
,

Respecto a los lugares de concentraci6n de los proveedores, estes son, en
slntesis, aquellos en que se ubican los productores industriales de cuero (ciudades de
La Paz y Cochabarnba, fundamentalmente), y los mercados y tiendas locales
provistos por contrabandistas de tela y accesorios.

La informacion recogida es insufidente para tener un conocimiento adecuado
de la estructura de los proveedores del rubro. Como se menciona en el analisis
ind ividual izadc, se pudo lograr unicamente la identificacion de algunos
proveedores nacionales de cuero y de proveedores de material complementario de
origen irnportado (contrabando),

1. Esmtctura y tipo de proveedores

II. CARACTERiSTlCAS DE LOSPROVEEDORES DEMATERIA PRIMA

menor deben su situacion a la omisi6n de ciertos criterios basicos, como el

conocimiento precise del mercado y, en especial, la falta de vision netamente

empresarial en la administraci6n del negocio -actitud pasiva frente a la

competencia. inadecuado calculo de costos, y una err6nea priorizacion en el uso de
los recursos (inclinacion a amp liar 101 capacidad productive y subalternizar la
importancia del capital de operaciones).



47

e) Alza de precios constante.

d) Pallas constantes en material, referidas a la falta de hornogeneidad en las piezas
de cuero, a Jf! incorrecta medicion de las rnlsmas, a la inexistencia de variedad -
colores y textura-- en la oferta.

c) Insuficiente capital de trabajo, 10que impide la acumulacion 0 estocamiento y
las compras adecuadas en cantidad y calidad en temporadas de alta dernanda.

b) Ventas condicionadas, expresadas en la venta obligada de materiales de menor
calidad y de saldos cada cicrta cantidad demandada.

a) Trato discriminatorio debido a su condici6n de pequeno demandante y a la
presencia de prejuicios respecto a su origen social.

Entre los problemas que aparecen con mas frecuencia en la relaci6n de los
productores con su proveedores de materia prima e insurnos, se pueden destacar:

3. Problemas mas frecuenles

d) EI flnanciamiento de estas adquisiciones proviene mayoritariamente de capital
propio, aunque tam bien esta presenle en menor proporci6n el credito
individual de instituciones privadas, particularmente ONG's.

c) Compras al por menor, 10 que significa adquisiciones de lotes suficientes para la
producci6n de una sernana en un taller de capacidad reducida (segun la
informacion recogida en las entrevistas, el maximo de prendas de cuero
producidas es de aproximadarnente treinta piezas semanales).
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Como se ha mencionado, aunque los propios confeccionistas realizan una
gran parte de la produccion de los talleres informales, existen segmentos de
intermediaries, tanto para la distribuci6n de las charnarras a nivel local como para la
distribuci6n en mercados de ciudades del interior y en mercados fronterizos. En
general, los acuerdos entre intermediarios y productores se limitan a ventas con
cred ito parcial Y en consignaei6n. Tarnbien esta presente la rebaja de precios,
dependiendo del tarnano dellote de prendas dernandadas.

2. Formas de relacion con los prodllctores. ACllerdos de provisiOn de productos.
Transmision de mensajcs del mercadoj gustos. preferencias. h4bjtos del
consumjdor. rOfmas de compra de la produccion

Una segunda forma de distribuci6n esta constituida por la venta de pequenos
lotes de chamarras a traves de una red de cornerciantes "viajeros" y distribuidores
locales.

En general, la venta directa de la produccion de los taHeres se realiza

mediante su exposicion en puestos fijos ubicados en los principales mercados de las
ciudades capitales; en casos excepcionales, es posible encontrar una oferta reducida

en galerias y shoppings . Sin embargo, un gran numero de productores vende
directamente su produccion en puestos ambulantes que se establecen
peri6dicamente en las diferentes ferias locales. Un fen6meno destacable en este
aspecto tiene que ver con la venta directa en puestos propios establecidos en
localidades Ironterizas,

La insufidente informacion recabada impide tener una idea cabal de la
estructura de los distribuidores. Sin embargo, es posible apuntar algunas

caracteristicas de las formas que asume la distribuci6n de los productos elaborados

por las microempresas del rubro.

1. Estructura de los distribuidores. Mayoristas. detallistas. Mercado jnterno.

mercado externo

III. CARAcrERiSTICAS DE LA DISTRIBUCl6N
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,

Respecto .a la transmisi6n de mensajes por parte de los intermediaries, se ha
constatado que esta se produce como parte de la especificacicn de la demanda de
prendas de vestir, aunque en las decisiones de producci6n predomina, de todos
modes, la copia por observacion de los propios confeccionistasen mercados localesy
talleres competidores.
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Rama de oficic Formas de Categoria Anos Capadtecldn Concclmicntc Conodmicnto
anterior organtaaclcn cxpertcncia en rubro mercado actlvldad

.previa

01 Transoorte Familiar Propieterio 0 51 sl NO

02 Confeccicn prendas de
ve·5tlr_(ch~rn.cuero} Filmili,lr I Opemrio 14 sl NO 51

03 Producclon alirnentos
(panaderta) Familiar Prooletario 2 NO 51 51

04 Confecci6n prcndas de
vestur (h;U11. CHCro) FJnli1iOlr Avudante NR 6 NO Sl sl

Cuadro No.2,

2. Historia ocupacionaL experiencja, entrenamiento y expericncias fracasadas de

constitllci6n de lin negocio

Caso Edad Sexo Nivel de Instrucci6n

Basico Intermedio Medio Tecnico

Completo Complete Complete Completo

01 49 M X

02 30 M X

03 37 M X

04 21 M X

Cuadro No.1

1. Edad, sexo. nivel de instrucci6n

I. CARACTERiSTlCAS GENERALESDEL INFORMANTE

ANAuSIS INDIVIDUALIZADO
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Como vemos. la historia ocupacional del titular es importante para explicar el
exito 0 fracaso relative de la unidad econ6mica. Sin embargo, el peso de la
experiencia laboral en el rubro debe ser relativizado, puesto que, ya sea debido a la
ofcrta de mano de obra, a la accesibilidad a capacitacion, 0 a In oferta amplia y
adccuada de tecnologfa, entre otros factores,puede ser suplido con ventaja por otras
caracteristicas como la cxperiencia en la administracion de personal y el
conocimiento de mercado, principalmente.

en perspcctiva) se convierten en un potencial sumado a la experiencia hkruca en el
rubro.

Finalrnente, el caso 04, diferente de los anteriores, muestra tambien la
importancia relativa de esos elementos, pues con solo un afro de antiguedad como
taller independiente, ha logrado ciertos exitos importantes como el crecimiento de
su capital. El nivel de instruccion y el conocimiento amplio del rnercado (actual y

•

En los casos 02 y 03, estos elementos tarnbien rnarcan situaciones diferentes:
mientras el caso 02 presenta una gran experiencia tecnica en la confecci6n,desconoce
el rnercado y tiene una relativa desvcntaja en el manejo de una unidad economlca,
el caso 03 muestra rnenor experiencia tecnica, un nivel de instrucci6n similar, pero
una experiencia positiva en la adrninistracion de una unidad econornica familiar.

EI conocirniento del mercado parece ser un elemento determinante del exito

empresarial relative, supliendo con ventaja inclusive a la experiencia tecruca en el

rubro. A este elemento coadyuvan tanto la experiencia laboral anterior y el grado de

instrucci6n. En el caso 01, el conocimiento del rnercado, la experiencia previa como
propietario de un negocio familiar y el mayor nivel de instrucci6n formal (tecnico
superior complete) han permitido una ubicacion importante en el mercado de
confeccion de charnarras de cuero, supliendo al mismo tiempo su inicial
desconocimiento de la ttknica productiva.

Es interesante apreciar algunas caracteristicas personales de los propietarlos,
que dan, en cierta medida, posterior cuenta de la forma en que conducen la actividad

de su unidad econ6mica.
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De los cuatro casos entrevistados, 5610 uno (caso 03) cuenta con local propio y

exclusive para desarrollar las actividades econ6micas en la actualidad. De los tres

casos restantes, el caso 02 tarnbien ha resuelto el problema de vivienda propia para

luego procllrarse un local de trabajo exclusive. Los otros cases, 01 y 04, mantienen la
caracterfstica mas general de los pequenos productores urbanos: local alquilado en el

que se comparte espacio con la vivienda familiar.

Una caracteristica muy difundida en 10 referido al local esta relacionada al

heche de que los rnicroempresarios cornbinan el uso del establecimiento como local

de produccion can el uso del mismo como vivienda para la familia; de este modo, el

motive fundamental para la busqueda de local de trabajo es la de posibilitar primero

una vivienda para su familia. Por otro lado, las razones que determinan las

caractertsticas del local --su amplitud, comodidad, ubicacion, etc.-- son esencialmente
las referidas al costa del alquiler 0 anticretico, antes que su lejania del mercado II

otros criterios.

Antigiiedad Local
del negocio Antes Ahora

Afros Propio Exclusivo Propio Exclusivo

01 4 NO NO NO NO

02 6 NO NO NO s1
03 8 sf NO Sf sf
04 1 NO NO NO NO

Cuadro No.3

1. CiI[acteristicas del local de trabaio, cambios.

II. CARACTERISTICAS GENERALES DE LA UNIDAD ECON6MICA
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EI tipo 1 corresponde a una unidad econ6mica cuyo monto de capital
invertido en rnaquinaria, equipo e instalaciones asciende a Sus. 2.500 y cuyo capital
de operaciones es tres veces mayor: Sus. 7.000. En carnbio, el tipo 2 corresponde a
microempresarios con un capital fijo de poco mas de Sus. 3.300, que tienen un
capital de trabajo m e n or: entre Sus. 1.000 y 2.000. Finalrnentc, el tercer tipo
corresponde al microernpresario que tiene un capital de trabajo muy reducido -
alrededor de Sus. 300 dolares«, que representa aproximadamente una quinta parte
de su capital iijo.

ORIGEN CAPITAL MONTO INVERSl6N MONTO KlTRAB
.

(Sus.) (Sus.)

Antes Ahora Antes Ahora Antes Ahora

01 Ahorro Ahorro+ONG 200 2.500 1.000 7.000

02 Ahorro + Ahorro+ONG+
Familiar Familiar 110 3.300 37 1.000

03 Ahorro Ahorro »ONG 100 3.400 25 2.000

04 Ahorro Ahorro+ONG
, Familiar 0 1.500 100 300

Cuadro No.4

2. Potation de capital. TecnoiQgia utilizada. cambjos principaies

En las entrevistas, en todos los casos sin excepci6n, resalt6 la preocupacion de

los titulares de los talleres por mejorar, ampliar 0 adquirir en propiedad el local de
trabajo.

Un rasgo que destaca y posiblemente puede explicar esta evoluci6n esta ligado

a que las dos situaciones mejores (casos 03 y 02) corresponden tarnblen a los dos
talleres con mayor antiguedad (echo y seis aiios, respectivamente).



Una scgunda caracteristica esta relacionada a La facilidad para adccuar 0

adaptar las rnaquinas de costura dornesticas convirtiendolas en electricas. pero
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Una primera caracteristica relevante tiene que ver con que, debido a la dureza
del material, las maquinas de coser deben ser electricas, plies estas se diferencian de
las manuales (a pedal) por tener agujas mas fuertes, mayor capacidad de "arrastre"
(dobles puntadas, trabajo en material mas grueso) y mayor variedad en las opciones
de puntada. Si bien las maquinas domesticas rnanuales no cumplen con todas estas
especificaciones, se las utiliza alternativamcnte en periodos de baja actividad y en
ocasiones extraordinarias como el corte de energia electrica en el local.

La obscrvaci6n directa de los talleres nos permite afirmar que la tecnologla
utilizada en el rubro es similar en los diferentes tamafios y tipos de unidades. Se
trata de una tecnologia convencional determinada por Jas tareas especificas de la,
confecci6n y del material utilizado.

Maqujna Maquma TOTAL Capacid ad M.iqujn. Capacidad
electric. manual Domesrica Semi- Industrial instalada

industrial

01 6 0 6 4 1 1 100

02 6 3 9 5 0 4 75

03 3 3 6 4 2 0 60

04 1 0 1 0 0 1 50

Cuadro No.5

Estas relaciones establecidas entre la rnagnitud del capital fijo y el capital de
operaciones de Losdistintos microempresarios pueden ser utiles a la hora de

considerar la dinamica de cada unidad economica, puesto que condicionan la forma

en que se combinan los factores de producci6n, ademas de dar cuenta de la

productividad de la mana de obra y de sus estrategias de inserci6n en el mercado,
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Respecto a los carnbios en la dotaci6n de maquinas, se puede observar que, en
la gencralidad, los microcmpresarios han pasado de poseer maquinas domesticas 0

adaptadas a electricas de capacidad semi-industrial e industrial. Tambien es
observable que este carnbio fue posible en el lapso de tres anos para los cases 01 y 02,

en seis ai'los para el caso 03, y en 5610un ano para el caso 04. En dos cases, la mejora
en la dotaci6n conto con el apoyo crediticio de ONG's, pero de manera minoritaria,
pues el financiarniento tuvo esenciairnente como {uente las ganancias del propio
taller.

Finalmente, el uso de esta tecnologia csta determinado, en cierto modo, por la

oferta del mercado. Esta oferta pcrmite obtener una variedad de maquinas que
rcalizan el mismo proceso, pero con difcrentes capacidades, siendo diferenciables
unicarnente por -su origen (China, Taiwan, Corea y [apon, generalmente), por la

garantia de durabilidad asociada al misrno y, obviarncnte, por cl precio.

Una cuarta caracterlstica de la tecnologla tiene que ver con su difusi6n en los
distintos cstratos de la industria. Por la informacion recogida, tambien en unidades
industriales se uti lizan los mismos tipos de maquinas, aunque en rangos de
capacidad de puntada (puntada por segundo) mayor.

Una tercera caracteristica referida a la tecnologia utilizada esta ligada a que la

mayorfa de los confeccionistas de chamarras de cuero parece preferir realizar la tarea
de corte rnanualmente, por 10 que la utilizaci6n de maquinas esta concentrada en la
costura y el acabado (bordado, etiquetado, etc.). Esta preferencia por el corte a pulse
se explica por la poca homogeneidad del material: fallas en el grosor del material
segun sea la parte de la pieza que se utilice, total disparidad de las formas de cada

pieza de cuero, relativizando el concepto de "pie cuadrado", etc. Por estos factores, el
corte sirnultaneo de muchas plezas redunda en costos mayores, siendo necesario
adecuar cada pieza a la parte del molde (prenda) que se requiere.

manteniendo su capacidad de arrastre y sus opciones tecnicas limitadas. Por este

motive, algunas microempresas han mantenido un buen nivel de actividad
productiva mediante la adaptaci6n de rnaquinas con inversion relativamente baja.



La caracteristica cornun en los cases estudiados es la poca capacidad actual de
empleo de mano de obra. Sustrayendo los trabajadores no rernunerados
pertenecientes a la propia unidad familiar, la variaci6n en el numero de
trabajadores se establece entre 0 y 4. Estes trabajadores pertenecientes a las familias
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Propietario Opec. rio Ayudante Ayudante Trabajadcr a TOTAL

rernunerado NR domicilio

4i II Remlmes # Rem/me iI # Rcm/mes
(Bs.) (Bs.) (8s.)

01 '" () 2 250 0 2 960 7

02 1 2 527 2 280 1 0 6

03 1 1 UOO 1 300 1 0 4

04 I 0 0 0 0 1

Cuadro No.6

3. Empleo de mano de obc!!. Cambios. ro!!!ci6n por temporada

El dato sobre uso de la capacidad instalada debe ser tratado con cierta cautela

debido a la dificultad del concepto y a la estacionalidad de la production que
complica el uso del parametro "rnes normal". Con todo, es interesante observar que
en el caso 01, que dice utilizar eJ 100%de la capacidad de su maquinaria, su respuesta
guards relacion con la relativa regularidad de las ventas de su negodo (que tiene
cinco meses de ventas altas y siete de ventas regulares), con la capacidad de sus
rnaquinas (cuatro domesticas, una semi-industrial y una industrial), y con la
disponibilidad de capital de operaciones mayor a la de los otros cases cornparables.
En los tres casos restantes, el dato de capacidad utilizada parece revelar menos
verosimilitud debido a que su disponibilidad de capital de operaciones es mucho
rnenor que en cl case 01 y sus perfodos de ventas regulares y buenas son tarnbien
mas escasos,



57

Es tarnbien importante enfatizar que en los casos 02 y 03, que pareccn
constituir ejemplos de la tradicional evolucion de las unidades del sector informal,
hay presencia de ayudantes rcmunerados dedicados a tareas de mcnor complejidad,
como un eslab6n previo para accedcr a posicioncs mas calificadas y, obviamente,
mejor rernuneradas. En el caso 02, los dos ayudantes rernunerados estan ocupados
de la costura de forros y de charnarras de tela y cuerina. In que ofrece menor
dificultad que la costura de charnarras de cuero. La unidad 01 constituye un caso

-
Otra derivacion interesante de los casos estudiados tiene que ver con que, a

mcdida que la unidad va logrando cierto exito en cl mercado, va diferenciando las
tareas de comercializaci6n de las de produccion propiamente dichas. En el caso 01 -
que tiene una estrategia esencialmente diferente en rnuchos aspectos«, las tareas de
venta de la producci6n estan completarnente separadas de las del taller, contando
can personal especial rcrnunerado y con establecirnientos comerciales exclusives.
En los casos 02 y 03, se percibe una relativa especializacion en estas tareas, puesto que
es un miembro'de la familia del titular quien se ocupa preferentemente de elias.
Finalmente, en el caso 04, que constituyc una unidad muy nueva, las tareas estan
concentradas en el propio titular.

Destaca el heche de que en ninguno de los 4 casos se cuenta con trabajadores
dependientes que oficien de maestros (ocupados de las tareas principales y del
control de la calidad de las tareas), seguramente debido a una caracteristica general
del rubro que se resume en que los trabajadores que obtienen una alta calificacionen
la produccion, y dependiendo de su posibilidades econ6micas, constituyen nuevas
unidades econ6micas.

del titular se insertan en las unidades en diferentes tareas especificas: en el caso 01,

los tres socios ofician de maestros disenadores y cortadores: en el case 02, el titular es
cortador y bordador (acabado), mientras que la esposa realiza el corte combinado con
las tareas de vendedora: en el caso 03, el titular realiza el corte y la costura, mientras
que la esposa realiza unicamcnte tareas de vendedora: finalmente, en el caso 04, et'
titular realiza, como unico trabajador, todas las tareas de la unidad, desde el corte
hasta la venia del producto.



Respecto a los ingresos de los trabajadores, se puede observar que los niveles
mensuales promedio de los ayudantes son simi lares en los diferentes cases,
comprendiendo entre los 250 y 300 Bs. En el caso de los operarios, la diferencia es
evidente aunque cornprensible si se ternan en cuenta ciertas actitudes especiales
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Con relaci6n a la rotaci6n del personal, el caso 01 inform6 que no existen
cambios continuos. EI caso 02 dice que la rotaci6n se presenta esporadicarnente
debido a problemas de ausentismo y de llamadas de atencion por fallas en la costura,
10 que ocasiona el abandono. EI caso 03 afirma que existe cierta rotacion,
fundamentalmente por busqueda de nuevos empleos, por formaci6n de otras
unidades y por continuaci6n de estudios de personal joven.

,

Contrata a otras 2 personas mas, como

costureros.

Meses: jun., ju!. y ago.Caso 03

Contrata a otras 4 personas mas,

principalmente costureros.

Meses: die. a jul.Caso02

No contrata otros operarios, incrementa

entrega a trabajadores a domicilio.

Meses: nov., dic. y ene.CaSQOl

Adicionalmente, se pudo conocer los cambios en la contraracion de personal

por ternporada:

especial, pues ha desarrollado una estrategia de rasgos mas empresariales, dado que,

as! como ha asignado una importancia fundamental al desarrollo de la
comercializacion, tarnbien ha optado por la contrataci6n de personal (operarios) a

dornicilio, 10 que Ie ha reportado niveles mayores de productividad y economia en
algunos costos que, en caso contrario, habria debido absorber la propia unidad .. AI

mismo tiempo, mantiene como una atribuci6n de los socios-propietarios las tareas

consideradas "clave" en esta unidad, el diseno, trazado y corte, relegando a los

ayudantes remunerados las tareas mas simples implicadas en el corte, y

rernunerandolos, por otro lado, con un sueldo mensual que no guarda relaci6n con
el nurnero de obras realizadas. Por otro lado, como veremos mas adelante, esta

unidad (01) refleja rnayores margenes de ganancia.



EI rasgo general de los cuatro casos es la ausencia de registros legales Y. por
ello mismo, de cargas tributarias por la condici6n de productores. En el caso 01, el
negocio cuenta con un registro al regimen simplificado en la categoria de
comerciante y tina licencia de Iuncionarniento de la Alcaldia. EI caso 02 tiene un
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4. Constitution Jcgru

En relaci6n a los carnbios en las remuneraciones, se estableci6 que en el caso
01 se considera optima la rernuneracion a sus dependientcs, por 10 que no
contempla cambjo alguno. En el caso 02, los margenes detallados lineas arriba se
relacionan a dificultades de reclutamiento en epocas de mayor actividad, los mismos
que van acompanados, ademas, por ciertos estimulos aplicados generalmente en la
alimentacion. En el caso 03, las remuneraciones no tienen mayor variacion,
aplicandose tarnbien csnmulos mediante Ia rnejora en la alimentaci6n.

Ayudante = 2,50Bs.por corte de una pieza (chamarra de cuero).
Opera rio :; 10Bs.por costura de una chamarra de cuero.

Caso03

Ayudante :; 3,50Bs. por costura de una charnarra de tela 0 de cuerina.
Ayudante :; 0,50Bs.por costura de una pieza de forro.
Operario :; 3,50 a 4 Bs.por costura de charnarra de tela 0 de cuerina.
Operario :; 7 a 15Bs. por costura de charnarra de cuero.

Caso02

Ayudantes :; 250 Bs. mensuales fijos.
Trabajadores a domiciJio :; 40Bs. por chamarra acabada.

Caso Ol

Las rernuneraciones unitarias de 10 diferentes casos son las siguientes:

asumidas por los titulares, tales como la decision de mantener un ruimero basico de

operarios en espera de temporadas mas altas para evitar los efectos de una eSCaSeZ

futura de mano de obra calificada (como es el caso de la unidad 02). Esta diferencia

tarnbien se explica en el caso 03 en el sentido de que una proporci6n mayor de la
carga de trabajo recae sobre el opera rio, 10 que deriva en un ingreso mayor respecto
al promedio de los operarios de la otra unidad (02), puesto que Ia rernuneracion, en
ambos cases, es por obra 0 "destajo".
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En el caso 02, tarnbien se califica como insuficiente laocapacidad de las
maquinas y se reconoce la necesidad de adquirir cierto tipo de maquinas de coser
industriales de gran capacidad (CONCEP japonesas) aunque de precio elevado (entre
Sus. 1.500 y 5.000). En este punto, sin embargo, es precise reconocer que esta unidad
es la que mayor dotacion de maqulnas posee y Ia que expresa mas claramente que la
presencia de un alto indice de capacidad ociosa se debe principalmente a la provision
de materiales y a la productividad de los operarios (calificacion y experiencia), 10 que
acaba siendo una contradlcci6n evidente. Respecto al capital de trabajo, se considers
que es insuficiente (10 que a todas luces pa.rece ser el mayor problema para su
desarrollo), 10 que obliga a una rotacion acelerada y a una fragmentaci6n extrema del

En el caso 01, en cuanto a la necesidad de incrementar la produccion, se
considera la .insuficiencia de maquinas del tipo industrial, aunque no se identifica
como problernatica su actual dotacion. Con referenda al capita] de trabajo, se
considera que el monto actual no permite asumir nuevos retos como el de la
exportaci6n. En relacion al local de traba]o, se considera necesario ernprender la
busqueda de financiamiento para adquirir y / 0 construir un taller de mayor tamano
que brinde mayores comodidades.,

Como rasgo cornun en las diferentes unidades entrevisradas, resalta el heche
de que se considera insufidente la dotacion de capital actual, tanto en el numero de
maquinas y monto de capital de trabajo, como en las caracteristicas de capacidad de
las maquinas y el tamano del local de trabajo.

5. Principales problemas que confronta la unidad economica: capital. mano de obra

y situacion legal

En un caso (01), se considera que contar con registro legal es una desventaja

frente a la competencia, por la carga tributaria que supone. En otro, el caso 03, se

piensa que la legalidad puede ofrecer dertos beneficios para acceder al mercado,

aunque se teme la rnodificacion de los' precios que quitarlan clientele.

registro como asociado a INBOPIA, pero esto tiene caracter extraordinario y no esta
relacionado a su constituci6n legal frente al Estado.
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Respecto a los problemas referidos al empleo, es importante acotar a los ya
mencionados que en el caso 03 se identiJica como problema la Ialta de personal
capacitado en diseno y patronaje, el mismo que se quiso enfrentar mediante la
capacitacion de un hijo en un programa del FIE. En el caso 04, el problema es mas
bien el de no contar con un operario en costura que alivianarla el traba]o y
pcrmitiria abordar con mayor eficaciaorras tareas como las ventas en el exterior.

tecnicos de parte de las firmas importadoras.

En ninguno de los cuatro cases se identifica como problema el
mantenimiento de la maquinaria, principalmente por el conocimiento suficientc de
las caracteristicas de la misma por parte del titular, y por la provision adecuada de,

En el caso 04, el problema prioritario identificado por el titular es la
incomodidad de su actual local (vivienda familiar prestada). La unica maquina que
posee es de caracterlsticas modernas y de capacidad industrial, por 10 que no
represents todavia, por la rnagnitud del negocio, un problema. Resalta tarnbien la
insuficiencia de su capital de trabajo ($us. 300), que le condena a utilizar materia
prima de menor calidad que sus competidores.

Para el caso 03, la presencia de maquinas manuales de costura (Ia rnirad de su
dotacion) constituye un problema debido a que los operarios a contratarse no
aceptan ya trabajar con elias por el esfuerzo que implican. Adicionalmente, se
considera un problema el no contar con una maquina zig-zagueadora que permita la
recuperacion de los retazos de cuero para la confeccion de prendas pequenas.
Paralelamente, la magnitud reducida del capital de operaciones se convierte en un
problema fundamental para una mayor produccion, particularmente porque impide
acurnular materia prima en epocas convenientes para ello.

mismo, La necesidad de un taller con mayores comodidades tarnbien constituye
una necesidad apremiante, por 10que se proyecta construir en la vivienda uno de
mayor tarnano.
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Como en el anterior caso, las decisiones acerca de la cantidad y de las
caracteristicas de los productos son asumidas por el propietario y su esposa. Se copia

Caso 02:

Las tareas del propietario se limitan, en 10 fundamental, al trazado y corte de
las piezas que se entregan luego a los cosrureros y a los trabajadores a dornicilio.
Debido a que los propios soclos 0 los operarios a domicilio son los que realizan In
confecci6n total de las prendas, se lleva a cabo el control en. el memento de la
entrega de cada prenda terrninada: sin embargo, se menciona como especffico el
control de Ia:confecci6n de bolsillos.

,

As! como sucede con la mayorfa de los productores del rubro, se decide sabre
modelos, medidas y colores en base a la copia de modelos importados a producidos
por otras unidades, atendiendo a su aceptaci6n en el mercado. La caracterfstica
reside en que esta unidad ha dispuesto la utilizaci6n de una marca propia. "Alta
calidad", que la identifica y le permite diferenciars.e de otras, ratificando,
esencialmente, la calidad del material utilizado y la del acabado. No se copia de
folletos ni de tiendas, y se recoge la informacion, en 10 principal, en los propios
puestos de venta en una galena de la calle Uyustus.

La presencia de dos hijos jovenes y de un grado mayor de instrucci6n entre
los socios constituye una ventaja para la gesti6n de la empresa, partkularmente par
el conocimiento del mercado, de las demand as de los consumidores y de la
administrad6n misma del proceso productive. Las decisiones, por ello, son
asumidas por 105 tres socios, tanto en 10 que se refiere a la cantidad de los productos,
como en las caracteristicas de los mismos.

Caso01:

1.1. Decisiones de produccion, modelos, medidas, colores, etc.

1. Gesti6n

III. FUNCIONAMIENTO DE LA UNIDAD ECON6MICA
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En el control de la produccion, el propietario prioriza algunas tareas como el
control de la calidad y las medidas del cuero (que corrientemente tiene fallas)
entregadas al opera rio cortador; y el control de la puntada del costurero, ya que
considera que su producto tiene como una ventaja este aspecto. Este control, Sin
embargo, no es muy riguroso, ya que el propietario tiene suficiente confianza en la
capacidad de sus trabajadores, a quienes, en rnuchos cases, ha acabado de capacitar en
el taller.

Tambien son el propietario y su esposa los que asumen las decisiones de
produccion. Los productos no se innovan, se copian. Para ello, se adquiere una
charnarra de un mercado local, considerando la aceptaci6n que tiene entre los
consurnidores 0 segun un propio criterio estetico, y luego se la descose para obtener,
el patron basico. El titular tambien cuenta con ascsoramiento de un padri~o suyo,
quien Ie recomienda determinados modelos.

Caso 03:

EI propietario realiza aIgunas tareas priorizadas, como, por ejernplo, el corte
de las piezas, labor que realiza una noche antes, de modo de entregar el numero
suficiente de piezas que el operario puede confeccionar en una jornada. EI
propietario realiza esta tarea dia por medic, y en especial los domingos por la neche.
Adernas, aplica el control mas riguroso al final del proceso, revisando la forma de la
prenda y el tipo de etiqueta que esta debe llevar.

los modelos en base a observaciones en los mercados locales, aunque se realizan

innovaciones del producto (existe un modele propio de dificil costura, que impide

masificar su producci6n debido al tiempo que lIeva la adaptaci6n de sus operarios).

La decisi6n se realiza de la siguiente forma: el titular traza, corta y confecciona
personalmente una charnarra, y luego prueba su aceptaci6n en el mercado para
recien despues emprender la produccion en serie. Adicionalmente, se ofrece en el
acabado el servicio de bordado a pedido del c1iente (una marca preferida, etc.). EI
entrevistado afirma que el carnbio, la difusi6n y la adaptaci6n de modelos son
acelerados, produciendosc aproximadamente cada medio afio.



En. el cuadro anterior, la numeracion en las tres colurnnas iniciales esrablece

el orden de importancia de los factores que tornan en cuenta los microernpresarios

para fijar los precios de sus productos. El caso mas destacable en tanto positive es el

primero, ya que raaliza la fijacion de precios tom ando en cuenta sus costas y el
margen de ganancia esperado. Para el, los precios de la competencia no son

relevantes, puesto que considera que los suyos son adecuados a la calidad del
producto que ofrece, siendo sus consurnidores habituales los que 10 ratifican.
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Precios Costos Margen Calculo Registro
competcncia produccion ganancia de costos ingresos

y gastos

01 1 2 s1 s1

02 2 1 3 NO NO

03 1 Sf NO

04 1 2 3 s1 NO

Cuadro No.7

1.2. Decisiones sobre fijaci6n de precio de los productos. Registro de ingresos y
egresos

EI control que enfatiza el entrevistado es el del material, y el de la costura de

cuellos, hombres y pretina.

Los modelos, que cambian aproximadamente cada afro , son

fundamentalmente copias. exigencies de los clientes. Se hacen tambien

observaciones en los mercados locales y se copia de revistas. Se carece de marca

personal y se compran etiquetas de marcas conocidas y requeridas por los

consumidores.

Caso04:
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Se realiza un registro permanente que no guarda, sin embargo, las
caracteristicas de una contabilidad propiamente dicha, EI trabajo es delegado a los
socios-hijos y no se hace d iscr iminacion rigurosa entre los recursos destinados al
consume familiar y los gastos de la unidad; por ello, 5610 se estima un monto
aproxirnado de "retires" que 5e efectuan en el meso

Caso 01:

En referencia al registro de ingresos y gastos de la unidad economica, se puede
acotar:

En la mayorta de los casos, el calculo de costos que se menciona como
referenda para los precios se realiza sin tomar en cuenta algunos Itemes como el
costo de la mano de obra del (de los) propietario(s), los costos indirectos referidos a
comercializacion, los costos financieros y los costos directos como los referidos a In
depreciaci6n de la maquinaria y la arnortizacion de inversiones.

Finalmente, es necesario mencionar que en el caso 03 se realiza un diferencia
de precios dependiendo del mercado de destino: las prendas que se venden a 280 Bs.
en cl mercado local, se ofrecen a 290 Bs. en el rnercado fronterizo del Desaguadero.

Adernas, posee la ventaja de con tar con soclos de mayor nivel de instruccion y
conocimiento del mercad o, quienes hacen una priorizaci6n de los Iactores

rnencionados. EI caso extremo es el segundo, que no realiza calculo de costos

riguroso y permanente, aunque menciona que ese es un factor considerado en

primer lugar. De manera logica, su actitud es mas bien contemplativa en referenda

a los precios impucstos por el mercado y a la ganancia que la competencia Ie permite

obtener. Algo similar ocurre con el caso 03, que considera unicamente los costos
para la fijacion de precios, En el ultimo caso, se percibe que la primera decisi6n para
insertarse en el mercado es el precio que domina en el mercado, el mismo que Ie
permite contrastar sus costas efectivos y, finalmente, la ganancia a la que puede
acceder.
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Respecto a las relaciones con el personal, en todos los casos se evidencio que,
pese a que las relaciones personates estan cargadas por ciertos codigos de
comportamiento derivados de tradiciones culturales -tales como el respeto a la
persona de mayor expcriencia, la confianza derivada de vinculos familiares y otros,
(compadrazgo, padrinazgo), el trato de caracter pedag6gico entre el aprendiz y el
maestro propio de sociedades medievales, etc.--, existe una marcada tendencia a la
rel acion autoritaria propia de la organizaci6n empresarial, pues las decisiones
economicas fundamentales de produccion, remuneraciones, etc., estan concentradas
en cl titular 0 propietario, sin excepci6n. Una practica que refleja los rasgos de estas
relaciones contradictorlas es la aplicaci6n de estlrnulos, generalmente en forma de
alimentacion, dirigidos a incentivar el incremento de la productividad y retener la
mane de obra en la unidad.

1.3.2. Incentives a la productividad. Relaci6ncon la mane de obra

En los casos 01 y 03, se afirrna que no existen problemas en el reclutamiento

de personal y que la forma tradicional de realizarlo es recurriendo a personas
conocidas para conseguir el personal necesario. Esta red de informacion oral crea

luego vinculos permanentes entre trabajadores y talleres, al punto que son los
primeros los que en muchas ocasiones recorniendan a otros trabajadores. En el caso

02, se asegura que existen problemas en el reclutamiento. Aunque se recurre a la

forma convencional mencionada debido a la alta demanda de trabajadores en ciertas
temporadas, debe recurrirse a convocatorias por radio. EI crecimiento de la

demand a de mano de obra calificada acarrea ciertos problemas; dificultad de

conseguir personal con una mayor calificaci6n (que es el prirnero en ser contratado
por la competencia) y aumento de salaries (existiria un "orgullo" 0 sobreestimaci6n
de la capacidad propia por parte de los mas experimentados).

1.3.1. Forma de reclutarniento de la rnano de obra. Problemas en reclutamiento

1.3. Administracion de personal



EI cuadro que siguepuede ser revelador en cuanto a ciertas actitudes de los
titulares, referidas a su comportamiento empresarial. En el caso 01, mas del 50% de
las ganancias promedio de temporada alta es destinado al consume, 10 que pod ria
dar la pauta de una subalternizacion de la reinversi6n y el ahorro: sin embargo, se
debe hacer notar que el calculo de estos "retires" se refiere a la rnanutencion de 3
socios y sus dependientes. Con todo, la magnitud de la ganancia y la calificacion
ordinal que se hace de los destines de la misma reflejan la importancia que tienen
ambos aspectos (42%, correspondiente a 1.800 Bs., es destinado a esos fines,
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1.4. Utilizaci6n de las ganancias de la unidad econ6mica

En todos los casos, la labor de disefio de prendas y la elaboraci6n de patrones

(medidas convencionales) es una debilidad que comparten el personal contratado y
los propietarios. En los cases 01 y 02, esta necesidad impulse a recurrir a curses
formales ofrecidos por algunos instituclones estatales (institutos tecnicos para
adultos) Y» en el-caso 03, al intento de capacitaci6n de un hijo en cursos del FIE.

De manera general, los microempresarios afirman que existe una oferta de

mano de obra capacitada en los elementos basicos y principales de la confecci6n de

chamarras de cuero. Por este motive, el personal lIega ya capacitado en la mayoria

de los casos. Sin embargo, la presencia de esta oferta debe relativizarse: en la

produeci6n de los talleres tiene un gran peso la subjetividad, es decir, los elementos
provenientes de las preferencias y rasgos personates del titular --todos los

entrevistados afirman que la suya es la costura mas fina, por ejemplo. Por este

motive, se haee necesaria una capacitaci6n adicional para adecuar la capacidad del

personal a la realizacion de ciertas tareas que !levan un selle particular: la costura de

cierto tipo y de ciertas partes de la prenda, el relleno de los cuellos, cl etiquetado, el
bordado, el pegado de botones, entre otras. Adicionalmente, los titulares con mayor

experiencia desarrollan una labor de capacitaci6n basica en ciertas tareas de menor

dificultad -general mente asignadas a los ayudantes-- como el trazado y corte, la

incorporad6n de ciertos detalles del acabado y la confecci6n de prendas mas sencillas

(cosrura de forros, confeccion de charnarras de tela y cuerina, en el caso 02).

1.3.3. Actitudes sobre calidad y formaci6n de la mano de obra
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En general, los principales problemas en la gesti6n de la unidad econornica se
concentran en la ausencia de control administrative de los ingresos y los gastos ---que
supondria la delegaci6n exclusiva de esas tareas y el manejo de registros adecuados,
ademas del uso de tecnicas de calculo de costas que reflejen can mayor precisi6n las
potencialidades producrivas de In unidad. EI manejo de personal no tiene mayores
problemas aparte de los mencionados anteriormente: ausentismo de operarios, etc.
El tipo de relaciones tradicionales cooperan en este aspecto, pues imprimen una
flexibilidad muy grande en cuanto a jornadas laborales y organizaci6n de las tareas.

1.5. Principales problemas en lit gestion de Ia unidad economica

,

Canancla Retiro Destino preferente
mes mes de ganancias
(B5.) (Bs.) temporada alta

01 4.200 2.400' Reinversion +
Ahorro + Consume

02 1.800 3.00 Reinversi6n +
Consumo + Ahorro

03 1.800 1.000 Consumo +
Reinversi6n

04 374 300 Reinversi6n +
Consumo + Ahorro

(*)Tres propietarios, cill 800 Bs.

Cuadro No.8

aproximadamente). EI caso mas relevante es el 02, puesto que se asigna mas del 80%
a la reinversi6n y al ahorro, 10 que revelaria una decision de limitar el consumo
familiar a niveles rnuy reducidos; por 10 mismo, este dato no paeece muy verosimil.
En los dos casos restantes, la actitud es similar, aunque en el 04 existe una
contradicci6n evidente entre la importancia que se Ie asigna a los diferentes usos, y
el dato ofrecido respecto al monto de retiro efectivo promedio para cada meso
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En todos los casos, las tareas basicas de la produccion de chamarras de cuero
son las siguientes: preparaci6n del material (revision de calidad, adecuacion de
piezas a distintas rnedidas, etc.), trazado de modele, corte, confecci6n0 costura de la
prenda, y acabado (colocado de botones, cierres, etiquetas, etc.). No se percibe que se
hayan introducido cambios fundamentales en estas tareas en los iiltimos afios (por
ejemplo, debido a la especific;idad del material utilizado, se realiza el corte
manualmente y no con maquinas). S610 se rncnciona la introduccion de algunos
materiales sustitutivos: caucho a goma natural en reemplazo del tradicional
pcgamento (clefa).

]ORNADA PROMEDIO
Horas Dias
dia semana

01 8,6 6

02 9,6 6

03 9,6 6

04 10 6

Cuadro No.9

2.1. Descripcion del proceso de trabajo. Tiempo que insume cada tarea en general y
por trabajador

2. Proceso de trabajo

Se puede concluir, entonces, que los mayores problemas derivan de la

ausencia de una adecuada separaci6n entre los asuntos familia res y los de la unidad

econ6mica.

Adicionalmente, en el caso 01, la decisi6n de optar por la contratacion de

trabajadores a domicilio libera aiin mas de decisiones y tareas de control de personal.



Se ha podido observar que los productores adecuan el volumen de su
producci6n a la regularidacl 0 estacionalidad que demuestra el mercado, la que es

70

3.1. Tipo de producto par temporada

3. Produdos. cantidad y valor

Entre los problemas priorizados en el desarrollo mismo de las tareas, se puede
rnencionar como uno muy cornun el tiempo adicional que implica la revision de las
piezas de cuero debido a la existencia constante de fallas. De este mismo heche se
derivan otros como la rotura de agujas por la presencia de irregularidades en la
calidad del material. No se mencionan otros problemas mayores.

En referenda a la division del trabajo, se puede mencionar que en todos los
casos +excepto el 04 que no tiene personal dcpendiente--, el propietario ejerce las
funciones de mando y control de la producci6n y, al mismo tiempo, realiza tareas
como el disefio y el corte. Adicionalmente, en el caso 02, el propietario-maestro
realiza adem as una tarea de mayor dificultad como es la del bordado, mientras que
en el caso 03, el propietario-maestro realiza tambien Iabores de costura .

•

En la mayoria de los casos, el tiempo que Ie significa a una persona la
produccion completa de una charnarra de cuero es de 3 a 4 horas, excepto en el caso
01, en el que se declara que el tiempo que toma a dos personas confeccionar una
prenda es de 8 horas. En este caso particular, existe una contradicci6n evidente, pues
en otra parte de la entrevista se menciona que dos operarios realizan la costura de
cuatro ehamarras en una manana (aproximadamente euatro horas), 10 que, aun
tomando en cuenta el cuidado con que se reallza una prenda de calidad, dejaria
dernasiado tiempo a las tareas complernentarias. Por estas razones, se puede deducir
que la tarea principal es la de la costura de la prenda, que requiere alrededor de 2 a
21/2 horas, correspondiendo entre 1 y 1112 horas a las otras tareas (trazado, corte y
acabado).

La duraci6n de la jornada prornedio en estos establecimientos es de ocho a
diez horas, En perfodos de alta dernanda, es comun que la jornada se extienda hasta
mas de 12 horns. Se trabaja 6 dias a la semana; no existen horarios rigidos.
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Los productos son: charnarra de cuero de oveja, de cuero de res nobuc y de
cuero de res napa. En todos los casos, la demanda mayor se concentra en los meses
de abril, mayo, junio y julio.

Caso04:

los meses de mayo, junio y julio.
El unico producto es la chamarra de cuero, que tiene demand a prcferente en,

Caso03:

Los productos son: chamarras de cuero de res, chamarras de cuero de oveja,
chamarras de cuerina y chamarras de tela. Los prirncros tees productos tienen una
salida mayor durante los meses de invicrno (mayo, junio y julio) y los mcses de
diciembre y enero (coincidentes con fiestas irnportantes), el cuarto producto tiene
una dernanda importante (micamente en los meses de mayo, junio y julio.

Caso 02:

Los productos que se ofrecen son: chamarras comunes de cuero, parcas de
cuero, blazer para mujer y charnarras especiales a pedldo, El primer producto tiene
una preferencia mayor durante los primeros cinco meses del ano: se produce el
segundo sobre todo en los meses de invierno (junio y julio); el tercer producto es
requerido preferentemente en los meses de diciernbre, enero y febrero; finalmente,
la demand a de chamarras de cuero especiales ocurre todo el afio, no pudiendo
apreciarse diferencias importantes en el volumen por temporada.

Caso 01:

conocida por ellos en base a una experiencia de varios anos, Por ello, asimilarnos el
comportamiento de la produccion con el de la demanda identiIicada por temporada.
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EI problema principal respecto al prod ucto, en todos los cases, es el del
modelo; es deeir que se reconoce como una debilidad la poea capacidad para innovar
y ofrecer modelos propios.

La costura fina es 10 que define el producto. Frente a la cornpetencia, tiene la
desventaja del material utilizado (cuero de oveja, mayoritariamente), la que es
atenuada precisarncntc por la calidad del acabado Y. eventualmente, por el modele
de la prenda.

Caso04:

Lo que define la calidad del producto es el acabado. La calidad del material se
identifica como ventaja frente a los competidores (se pone un cuidado especial en la
homogeneidad de las piezas).

Caso03:

La costura es Ia caracterfstica que marca la diferencia respecto a los
competidores; las ventajas residen en la forma y el acabado de la prenda.

Caso 02:

Las caracteristicas que definen el producto son la calidad del material utilizado

(napa), Ia puntada "bien definida" y la costura de los bolsillos. Del mismo modo, esa
calidad del material y la variedad que ofrece se convierten en ventajas frente a la
competencia.

Caso 01:

Algunas caracteristicas en relaci6n al producto y su capacidad de competir en
el mercado, son:

3.2. Ventajas del producto en relacion a Ia cornpetencia. Que define la calidad del

pro due to
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Respecto a los otros materiales, en la generalidad de los casas se menciona que
el origen es importado; en tres casas se informa que hay algun material nacional
sustitutivo, en particular la esponja, la liga y la frisa. La tela utilizada para
confeccionar el forro de las prendas es mayoritariarnente importado y de origen
taiwanes y coreano. En Laque haee a los cierres, existe una preferencia marcada par
los cierres metalicos de origen importado.

El origen de la materia prima principal es nacional, Respecto a la calidad, las
respuestas que se incluyen en el cuadro deben ser consideradas can reserva, puesto
que, al margen de la subjctividad del informante, existe una diversidad marcada en
la rnanera en que se auto-calificacion las propias curtiembres al momenta de ofrecer
sus productos. Esta conclusion puede ser evidenciada tambien par la disparidad de
caliJicaciones que' los productores atribuyen a alguna marca en particular.

MATERIALES CONSUMIDOS SEMANALMENTE

Caso Materia prima Cantidad Monto
Tipo Calidad (Pie2) (Sus.)

01 Cuero res 1 500 1.224

02 Cuero res/ovino 1 645 2.888

03 Cuero res 1 1000 1.768

04 Cuero ovino/res 1 300 240

Cuadro No. 10

1. Materja prima e jnsumos para la produccion

IV. MERCADO DE INSUMOS YPRODUCTOS
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No hay mayores referencias rcspecto a las caracteristicas de los proveedores.
Hay un desconocimiento de la cantidad ofertada por cada una de las curtiembres
(conocerla dada cuenta del tarnano de la industria y su posicion en el rnercado)
debido, fundamental mente, a que los rnicroernpresarios optan por adquirir la

Las prefercncias por una marca particular estan determinadas por algunos
aspectos referidos a la homogeneidad de las piezas de cuero y a la exactitud en las
medidas.

Los proveedores mas importantes de materia prima son curtiembres
nacionales ubicadas en las ciudades de La Paz y El Alto y, en menor medida, en la
ciudad de Cochabamba (particularmente de cuero de oveja). Algunas de las
industrias mencionadas son: MACUl30L, PROINCO,UNICUEROe lLLlMANI.

1.1 Principales proveedores. Caracterlsticas

Respecto a la variaci6n de precios en temporadas de alta dcrnanda (escasez),
s610se obtuvo informacion sobre la tela para forro, que va de 12,50 a 15 Bs. el pie
cuadrado, y sobre la cuerina, que sube de 16 a 19 Bs.el metro. De manera general, se
menciona que el precio del cuero de res esta en continua alza.

MATERIAL UNlOAD RANGO PRECIO (Bs.)

Napa Pie
cuadrado 7,50 - 9,70

Nobuc Pie
cuadrado 8,50

Ovino Pie
cuadrado 3,50 - 3,90

Tela para forro Metro 4,50 - 12,50

Cuerina Metro 16

Respecto a los precios unitarios de los materiales principales:



Los principales problemas rnencionados por los entrevistados (casos 02, 03 y
04) respecto al abastecimiento de materia prima, son: acaparamiento por parte de
comerciantes mayoristas y talleres grandes. discriminacion a c1ientes pequenos,
venta al contado (no se considera como credito propiarnente dicho los distinros
acuerdos sstablecidos con los proveedores), y condicionarnientos (ventas "casad as",
particularmente con cuerina). Unicarnente en el caso 01 se afirma que no existen
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En todos los casOS, se realiza la compra de materia prima (cuero) directamente
de la fabrica 0 de sus distribuidoras. En to referente a los otros materiales, se indica
que se cornpran de comerciantes mayoristas (ccntraband istas), quienes se
encuentran concentrados en la calle Illampu (vendedores callejeros que ofrecen
menores precios), y en tiendas ubicadas en la calle Graneros yen la Villa 16 de Julio
de EIAlto, a su vez abastccidas por contrabandistas.

(*) 1. Contado plata prop,a
2. Contado adelanto c1ientes
3. Contado plata prestada
4. Credito proveedores
5. Credito proveedores institucionales

Caso FORMA DECOMPRA Acuerdos Acumula?
Cantidad Financiamiento (0)

1 2 3 4 5

01 MAYOR X X Rebaja NO

02 MENOR X Espera NO

03 MAYOR X X X Espera NO

04 MENOR X X Espera NO

Cuadro No. 11

1.2. Modalidades de abastecimiento

materia prima de un solo proveedor con la intenci6n de obtener un trato especial de
parte de este, En el caso de los proveedores de tela para ferro, se afirrna que los
rnayores proveedores son los contrabandistas de telas asiaticas que ingresan por la

Frontera con Chile.
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CO) Eligio clientele por capacidad adquisitiva.
CU) Eligi6 producto por Iacilidad en la costura.
Cl) A=Altos, MeMedios. B=Bajos.

Elecci6n Segmento de consumidores
clientela EDAD SEXO INGRESO (1)

01 51' Jov + May M+F A
02 NO May + [ov M A+M+B
03 NO May + Iov M M
04 Sf'- J6v + May F M

. .. ...

Cuadro No. 13

EI cuadro precedente refleja, de algun modo, la evoluci6n de las unidades,
rnicroernpresariales respecto a Sll inserci6n en el mercado,

CO) Personal exclusive

Personal de Num. y tipo local Exporta
ventas de ventas el mismo

01 2" 2 puestos galena NO
02 1 1puesto mafianeras NO
03 1 1 puesto mafianeras s1
04 0 Ambulante s1

Cuadro No. 12
2.1. Acceso a mercados

2. Mercado para la produccion

Ademas de los ya mencionados, se destaca como problema de abastecimiento

en condiciones y cantidades adecuadas la reducida capacidad financiera (capital de
operaciones) de los talleres pequenos,

problemas de abastecimiento, fundamentalmente debido a que se ha logrado un
acuerdo conveniente con MACUBOL. Adicionalmente, se mendona (caso 04) que

existen problemas en la compra de materiales complementarios como el hilo en los

meses de abril a julio.



El caso 02 mucstra, mas bien, caracteristicas opuestas. Una lirnitada

producci6n resta posibilidades de atender pedidos importantes de exportaci6n, que

suponen una rotacion mas lenta de su capital (los cornerciantes intermediarios -

viajeros y cornerciantes al detalle en el lado peruano·- demandan plazos mas largos

bajo la forma de ventas por consignaci6n). Sin embargo, no se descarta la propia

introducci6n en este campo, pues se sabe que la mitad de las ventas que sc reaLizan
son exportadas por intermediarios. La informacion que proporciona el entrevistado
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EI caso 03 mucstra tambien caracterfsticas interesantes, puesto que se ha

identificado la ventaja de cxportar por cuenta propia al vecino pais del Peru. EI

conocimiento del mercado fronterizo permite pensar que en el futuro inmediato

debe enfrentarse esta tarea adoptando forrnas nuevas y mas seguras, como, por

ejemplo, el logro de un status legal (inscripcion en la renta interna), que permita

exportar utilizando polizas de exportacion (actual mente la mayor proporci6n de su

producci6n es destinada a la venta en el Desaguadero),

EI caso mas exitoso es el 01. Tiene una situaci6n mas ventajosa en el mercado
debido, primero, a la estrategia adoptada respecto al produeto con el que concurre y,

segundo, a las decisiones sobre comercializacion, particularmente La referida a La

eLecci6n de ubicacion y a la delegaci6n de Las tareas especificas a personal
rcmunerado. Es posible advertir que las caracterlsticas personales de los propietarios

(nivel de instrucci6n media y superior, juventud, experiencia en manejo de negocio

particular, etc.) se convierten en determinantes fundamentales en 10 que haee a su

actitud [rente al rnercado. La estrategia adoptada puede resumirse en la decision de

producir chamarras de alta calidad con precios mayores para un segmento de

consurnidores de ingresos altos, y el establecimiento de locales con personal

exclusivo en una zona de alto movimlento comercial. Esta situacion actual permite,
tambien, desarroJlar mayores niveLes de competitividad con miras a encarar en el

futuro inmediato el reto de la exportaci6n en mejores condiciones (segun las

declaraciones recogidas, los competidores son tiendas exclusives de ropa de cuero e

importadores de chamarras de palses vecinos), La dificultad actuaL para emprender

la exportaci6n reside, fundarnentalmente, en la carencia de informaci6n sobre

mercados externos y la falta de apoyo institucional (particularrnente financiero).
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(.) Margen ganancia aproximada por prenda en me. regular.

VENTAS TOTALES/MES Margen

Cantidad (Pzas.) Valor (Bs.) (Bs.)*

01 50 40 20 18.250 14.600 7.300 105

02 200 120 25 37.500 22.500 4.705 15

03 160 60 40 46.400 17.400 11.600 30

04 70 17 11 12.300 3.010 1.910 22

Cuadro No. 14,

Respecto 11 las modalidades de venta, puede establecerse 10 siguiente: en el
caso 01, se vende al por mcnor (al detalle y lotes menores) y al contado; en el 02, se
vende al por menor (lotes pequenos), al contado generalmente Y» en ocasiones, al
credito ("fiado" por dos sernanas, a intermediaries): en el 03, se vende al por menor
(Iotes), al contado y tambien se deja en consignaci6n en el Desaguadero. Respecto a
los canales de distribucion: excepto en el case 01, en el que se vende directamente en
puesto propio, se entrega adernas a clientes que tienen puestos fijos en rnercados
locales y fronterizos, y se entrega a intermediaries que se ocupan de repartir en
distintos puestos y tiendas establecidos.

Finalmente, en el caso 04, se ha optado por la exportaci6n directa (por cuenta

propia) como la forma dorninante de venta. En periodos de mayor actividad, se

destina el 70% de la producci6n a la venta en un puesto propio en el mercado

fronterizo del Desaguadero. La identifieaci6n del tipo de consurnidores de los

productos no es muy verosimil si se recuerda que, en este caso, la mayor producci6n

es Ia de charnarras de cuero de ovino.

en referenda al segmento de consumidores de su producto deb en relativizarse, pues

no significa una opci6n voluntaria, sino, mas bien, una deduccion a partir de los

niveles de predo vigentes en el mercado local y de algunos lugares de expendio que

Ie es posible identificar.
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Se afirma que mientras la ganancia del productor sobre una charnarra de
cuero es de entre 10 y 15 Bs., la ganancia del intermediario es de entre 5 y 15Bs. En el
case de la chamarra de cuerina, la ganancia del taller es dividida (50/50) entre el

Caso02:

No se proporciona informaci6n debido a que se realizan las ventas en su
totalidad en el propio puesro de venta; si embargo, el entrevistado cornenta que en
una ocasi6n identifie6 una prenda suya en venta en una tienda exclusive (Shopping
Norte) con un sobreprecio del 200%. Tiene claro que los competidores pose en
margenes de ganancia menores por diferencia de calidad.

Caso Ol:

Por otro lade, las diferendas entre los margenes de ganancia del producto y de
los intermediarios son las siguientes:

En la rnedida en que el margen de ganancia unitario corrcsponde a los precios
de los productos vigentes en la temporada de ventas regulares 0 medias, y que el
ruirnero de los meses de demanda reducida a temporada baja es importante, la
ganancia anual de los productores es muy vulnerable (Vcr Cuadro No. 15).

Los margenes de ganancia han sido calculados a partir de la informacion

contenida en la hojas de costos y en los cuadros de ventas y precios y volumenes de
materia prima. En los casas 01, 03 Y 04 se tuvo que hacer una inferencia, pues los
datos contenidos en la hoja de costos contradedan la informaci6n basica anterior;
unicarnente en el caso 02 se pudo establecer el costo unitario y el margen bruto para
la prenda mas importante. Los datos del cuadro referido muestran una posici6n
preminente del caso 01, que se explica por la estrategia adoptada para ingresar al
mercado del rubro (calidad del producto, segmento de mercado, etc.); en e1 caso 02,
por el contrario, se tiene el margen de ganancia mas reducido debido a que, como ya
se ha senalado, no se considera este indicador en la estrategia de precios y se
dernuestra una actitud conternplativa respecto a los margenes establecidos por la
competencia en el mercado a1que se accede.
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Los rnicroernpresarios enfrentados a una estacionalidad muy marcada en el

mercado del rubro, recurren a ciertas estrategias sustitutivas y /0 complementaries

para atenuar la caida de sus ingresos. Las siguientes son algunas de las estrategias

identificadas:

Niimero de meses de ventas
altas, rcgulares y bajas
(producto principal)

Alta Regular Baja

01 5 7 0

02 5 4 3

03 3 2 7

04 4 3 5

,

Cuadro No. 15

2.2. Estacionalidad del mercado. Estrategias para la actividad en ternporadas de baja

Se afirma que el cambio de precios desde el productor hasta el consumidor es

de aproximadamente 10 Bs. por unidad.

Caso 04:

No se pueden identificar diferencias debido a que la gran parte de la

produccion es entregada a comerciantes viajeros y distribuidores al interior del Peru.

Caso 03:

propietario y el opera rio, y alcanza a 4 Bs. por unidad; mientras que la del

distribuidor es de entre 4 y 10 Bs.
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El principal problema identificado en el mercado es 10 que se denomina
"competencia desleal" de las "rnananeras", que producen prendas de baja calidad y a

Caso01:

2.3. Problemas en la distribucion y venia de los productos

Se utiliza como mecanisme la incorporaci6n de material de rnenor calidad.

Como respuesta, en fecha reciente se empez6 otra actividad complernentaria: el
tejido de punto (chompas de lana producidas con una maquina domestics).

Caso 04:

Se considera normalla utilizaci6n de reduccion de precios (por competencia),

pero no especfficamente en temporadas bajas. En tcmporadas de baja se recurre al

trabajo del propietario (10 que significaria menor carga de trabajo 11 destajo para los

operarios). No se red ucen salaries.

Caso 03:

En temporadas bajas, se utiliza el mecanisme de reducci6n de precios para

incrementar las ventas, para lela mente se cesa a varios de sus operarios. No se

realiza otra actividad complementaria. No se reducen salaries.

Caso 02:

A partir de la fidelidad respecto a la estrategia establecida, no se modiJican

prccios de los producto, ni se rccurre a cambios en la calidad de los productos
principales, optando, mas bien, por la incorporacion de algunos productos de menor

calidad consistentes en charnarras realizadas en base a combinaciones de cuero y tela

(piel de lobo), que requieren menor esfuerzo. Debido a que las ventas tienen mayor

regularidad que en los otros casos, el cambio en la dotacion de personal no es

asimilable a perfodos de baja. De rnanera constante se realiza comercio de jeans,

pero no espedficamente en epocas de baja. No se reducen salarios.

Caso 01:
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Se identifica como principal problema la reducci6n del mercado por efecto de
una menor capacidad adquisitiva de los consurnidores, quienes sustituyen la
compra de prendas de cuero por la de chamarras de tela, fen6meno que estaria
conducicndo a una reduccion sostenida de los precios de los productos.,

Caso 04:

Se identifica como problema importante la existencia de una mayor
competencia por la incorporaci6n permanente de nuevos talleres.

Caso03:

Se considera que 1'1existencia de competencia que ofrece productos de muy
bajo precio, particularmente las "mananeras" y los cornerciantes de ropa usada
irnportada, es el mayor problema. Tarnbien se sefiala como problema la tcndcncia -
surgida en los ultimos cinco afios» de reducci6n del nivel de venras (un 50%
aproximadamente). Adicionalmente, se puede considerar como problema la
utilizaci6n del mecanismo del "fiado" (credito y/0 consignaci6n), que paraliza cl
rcducido capital de trabajo por varias semanas.

Case 02:

precios muy bajos, con el aditarncnto de que no pagan impuestos por su actividad
cornercial. Adicionalmente, se puede mencionar la falta de informacion y apoyo
institucional para enfrentar mercados de exportacion,


