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CAPITULO XI Sistema de intermediacién en la comercia-
- ‘ lizacidn de la produccidn artesanal tex-
$iE

Tos intermediarios que participan en la comercializa-
cidn de artesanias conforman un conjunto de sectores
que se diferencian en funcidn de su capacidad econd-
nico- financiera, y del 4mbito en que desarrollan su
aceién. Estos aspectos determinan las formas de opera-
cidn de este sector em los siguientes aspectoss -

1 _ Monto de las operaciones
i1 _ Tipo de productos que intercambian

iii _ Posibilidades de acceso a mercados locales y/o
extralocales, en forma regular u ocasional.

iV _ Tipo de transacciones comerciales gque realizan:
- trueque, compra y venta directs, adelantos en
dineros, empleo de mano de c¢cbra asalariada pa-
re. 1la formacidn de sus stocks.

En geheral, carecemos de datos cuantitativos acerca-
del item i, pero en cambio poseemos informacidén cuali-
tative acerca de los items restantes, gue pueden ser
utilizados como indicadores de la capacidad econdémico
financiera de los intermediarios y permiten un inten-
to de clasificacién de los wismos. '

Las descripcicnes obtenidas acerca de estas activida-
des permiten inferir gue la capacidad eoonémico-finan-
ciera del intermediario influye sobre el monto y tipo
de operaciones. Sin embargo estas dltimas varian de
acuerdo al dmbito geogrifico dentro del cual se desa-
rrolla la accién del intermediario. Dicho dmbito-que
“implica también diferentes estructuras de relaciones
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socio-econdémicas— incide sobre el tipo de operacio-
nes que se realizan—comprap-venta, trueque, présta-
mos— y sobre el tipo de productos que se intercambian.
Bs decir, que un comerciante rural desarrolla una
actividad mds “polivalente® que un intermediario ur-
bano, pueste que provee de articulos de consumo,aco-
pia productos artesanales,concede préstamos, etc.Es-
tas funciones se reducen en el casoc de intermedia-
rios radicados en medios urbanos, donde existe una
cierta "especializacidbn" en estas actividades.Tenien-
do en cuenta estas consideraciones, hemos intentado
una clasificacidn de los miembros de este sector a
partir de una variable cualitativa gue denominamos
~#imbito geografico de la® operaciones de intermedia-
cién".En principio ez posible delimitar la existen-
¢cia de los siguientes sectores de intermediarios:

A. Intermediarios lecales
B. Intermediafios interdepartamentales
O, Intermediarios regionales

D. Intermediarios extraprovinciales

11.1 Intermediarios locales

Los intermediarios locales se hallan radicados gehe-
ralmente en zones que pueden caracterizarse por unsg
"alta densidad de artesanos". En esta categor{a in-
cluimoss

1 ° comerciantes "establecidos®

ii 9 pequeflos acopiadores o "recolectores"

iii ° teleras empresarias
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Todos establecen relaciones directas de intercambio
con los productores. Operan en pequefia escala efec-
tuando compra y venta de artesan{as.Ademds, los co~
merciantes "establecidos" y pequefios acopiadores,
compran y venden materias primas, ¥ articulos de con-
sumo, efectuando transacciones diversas tales como
ventas al aontado,a crédito, y trueque de productos.
En algunas casos entregan materias primas para ser
elaboradas por artesanos dependientes.

Analizaremos a continuacidén la accidn de cada uno de
los tipos de comerciantes locales.

11.1.1 Caracter{sticas de los comerciantes "establecidos"

Estos intermediarios comprenden comerciantes que po-
seen negocios de: ‘

¢ ramos generales
° productos regionales

°© pequefios comercios o "boliches"

Los establecimientos de "ramos generales" generalmen-—
te constituyen fuentes de abastecimiento de articulos
de consumo, as{ como de insumos requeridos para la
produccidn de artesanias textiles, Estos dltimos con-
sisten en lanas en velldn, cueros de vicufia e hilados
de lana y anilinas de origen industrial, Las lanas en
bruto son adquiridas a productores e intermediarios de
nivel interdepartamental, regional e incluso proveedo-
res de Salta y Jujuy. Tambidn se relacionan con inter-
mediarios provenientes de Boliwia y Perd que general-
mente operan como contrabandistas.

Los comerciantes especializados en *regionales" se de~
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" dican exclusivamente a la compra y venta de artesanias
y de insumos, estos dltimos generalmente de origen in-
dustrial: hilados y anilinas. S6lo en algunos casos co-
mercializan lanas en bruto. Dada su especializacifn,
tienen gran importancia como compradores y proveedorea
a nivel local,

Los pequefios comerciantes o "bolicheros", radicados en
dreas rurales, cumplen un rol parecido al de los comer-
ciante® en ramos generales perc trabajan en menor esca=-
la.

11 l1.lel. Productos gue intercambian y'tlpo de transaccio-
nes gue realizan - SRR

En este punto trataremos de describir el modo de operar
de los comerciantes locales en general. Los comercian-
tes en "ramos generales", si bien adquieren productos
artesanales "al contado", la mayorfa de las veces los
reciben en concepto de pago por mercaderias, ya sea co-
mo cancelacidn de créditos, ya sea como pago "al conta-~
do". Cuando entregan mercaderias gue serdn pagadas con
tejidos dentro de cierto plazo, la ftransaccién es demno-—
minada "adelanto".

B. Intermediario N°.5 (local)

"Los eomerciantes de ramos generales adelantan en
"gagtos™s le dan mercaderia a las teleras, a cambio de
los tejidos.J*

Los pagos "al contado" con trabajos de las teleras,
son denominados "truegques"s

7.10 (telera)

"La casa TM de Tinogasta es un negocio de muebleria
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y tienda, y comercia con te jidos también., lLa
suegra del duefio, FD, hace trueque con tejidos
y tiene almacén",

El trueque de las mercancias por tejidos se realiza
estableciendo previamente el valor de los productos
en dinero. Sabemos gue la relacidén de precios entre
productos industriales y artesanales involucra un
deterioro constante para estos Ultimos. Por ello,

¢l sistema de trueque implica un perjuicio econémi-
co. Sin embargo los artesanos se ven obligado a es-—
tablecer este tipo de intercambios en un medid don-
de la demanda de sus productos s escasa, y no abun-
da el dinero.

Los comerciantes locales adjudican precios uniformes
a los productos artesanales, ya sea en efectivo, ya
gsea en especie, de manera que la dnica posibilidad
que tienen los artesanos de obtener precios me jores
es intentar la venta de tejidos fuera del Ambito lo-
cal,

T, 18 (telara)

" 4A quién vénde los tejidos?"

" A esta Sra. que tiene negocic..."
n ;Cémo le paga los tejidos?" .

" Yo le saco la proveeduria y me paga como yo
guiera, es la voluntad de auno, si uno guiere
le dan la plata. Pero es casi lo mismo només,
porgque lo mismo unc tiene que comprar las co=-
sas y en todos los negocios estd igual, es ra-
ro encontrar un negocio que tenga un precioc me-
nor®,

Algunos intermediarios efectdian sus compras pagando
en efectivo:
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B.23 (telero)

WEl Sr. T.C. (intermediarioc local) tiene aguf un
almacencito. El me compra los ponchos de guarda

atada y los lleva a vender a Tucumén. El me paga
bien, al contado.

Tos comerciantes especializados en "regionales'reali-
zan transacciones con bteleras de diferentes niveles,
incluso con acopiadoress

B. 13 (Acopiador)

"Nos surtimos de lana del negocio de G.N., ¥y 81
no tenemos plata le llevamos te jidos'.

Como el resto de los intermediarios locales,fijan
precios bajos por los tejidos, por lo cual las te-
leras que se hallan en una situacidn econémica re-
lativamente cémoda solo efectian algunas compras de
insumos en sus negocios:

B.23 {telera)

"Compramos la lana al negocio de Q.N. (comercian-
“te en regionales) que trae para vender, pero yo
no le vendo las telas a é1 perque ofrece una mi-~
gseria . las teleras vienen de afuera a comprarle
la lana y en un rato le ponen una pila de telas
por la necesidad."
El rol de proveedores de insumos de los comerciantes
en "ramos generales" y de los "especializados" en "re-
gionales" resulta Util especialmente en poblaciones
urbanas algo alejadas de los productores de materias
primas- pastores, pequefios agricultores,Si bien las
poblaciones suelen ser recorridas por vendedores de
lanas en vellén, €stos no suplen todas las necesida-
dess
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Los
que
.los

Los

B. 19 (telera)

#"Compramos la lana donde haysa, solamente en los
negocios del pueblo, porque los que vienen a ven-—
der no llegan hasta ac4 que estd retirado.

wholicheros" utilizan predominantemente el true-
en las transacciones que realizan,especialmente
gque operan en areag rurales

B.46. Puerta de Corral Quemado-(Teler;)
“Compramos 1s lana de llams y de oveja de los al-
macenes de 0.,S, y de F.B. Ellos nos fian la lana
y después les pagamos con las telitas., Y de ahi
nomds sacamos las cosas de almacén y la ropa si
nos sobra, cuando les llevamos las telas. No ve-
mos nunca 1la plata'.

tholicheros" de Areas rurales incrementan sus exis=-

tencias de tejidos, recolectando la produccidén de arte~
sano8 dispersos por la zona, la que adgquieren a cambio
de provisiones, '

B. (Puerta de Corral Quemado)Intermedlarlo N°A1

ijolichero“)

Los

"Somos los benefactores de los pobres- les compra-
mos los tejidos a muchos gue tejen, en sus casas,
porgue Si no vamos a comprarles no tendrian a quien
vender, ya que estdn muy ale jados,

"bolicheros" de 4reas urbanas, ademds de adquirir

artesanias pagando en efectivo y por trueque, contra-

tan
ria

teleras dependientes para que elaboren esta mate-
prima, con lo que funcionan como "organizadores

_ de la produccidén®.
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B. 25, (Bollchero)

"Vendemos pan, almacén v tealdos regionales. Aquf
el tejido regional es lo gque mds dd. No compramos
las telas terminadas. Lo hago hacer con gente de
por acd, de Huaco (uno de los barrics de Belédn).
Nosoctros no le compramos el tejido a las teleras,
le damos la lana y le pagamos la tejidal,

1lelele 2. Destino de las existencias de 108 comercian-—
tes locales "establecidos® - - .

Los comerciantes locales establecidos radicados en
medios urbanos como Beldn, Tinogasta y Santa Maria,
venden a turistas e incluso a intermediarios de la ca-
pital provincial y de otras provincias. Los comercian-
tes de menor capacidad econdmica aprovechan las rela=-
ciones con familiares radicados en centros de consumo
importantes:

B. Intermediario N°. 25 {(Bolichero)

"Trabajamos solamente los chales de llama y los ven-
demos al que viene, Mandamos especialmente a vender-
.1os an Buenos Aires por medio de un cufiado que es

\ folklorista; é1 los vende alli’.

Los "bolicheros" de 4reas rurales se hallan en una 8l -
tuacidn distinta: ellos se aprovisionan de mercaderias
en negocios mayoristas de nivel regional quienes a su
vez acopian artesanifas., Es decir gue los "bolicheros"
cumplen el rol de "acopiadores de primer grado" para
los intermediarios regionales. Dadoc su aislamiento y
escasos recursos, carecen de posibilidades de relacio=-
narse con otro tipo de intermediarios, ya sea para la
colocacidn de tejidos, ya sea para la compra de articu=
los de consumo al por mayor. Un pequefio comerciante en-
trevistado sefiald esta situacidns
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. (P.de Corral Quemado) Intermediariec N°, T.CBo~
lichere)

*Nosotros también itenemos problemas para vender los
tejidos porgue somo pobres para viajar y tenemos
que veunderlos a los més grandes, Ellos s{ pueden ir
a vender afuera de la provinecia.

Sin embargo, serfa conveniente recabar mayor informa-
cidn acerca de las actividades de comercializacidn de
estos intermediarios, que son los que se hallan mas
cercanos respecto de los productores,

1lele2e Pequeﬁos acopladores o "recolectores"

Este grupo de intermediarios que operan sin local fi-
jo, actdian como recolectores y vendedores de tejido.
Para algunos esta actividad es principal y dnica ¥y
para otroes séle complementaria. Al recolectar tejides
se relacionan directamente con teleras y para su colo-
cacidn, establecen contactos con intermediariocs y com-
pradores finales,

El acopio de tejidos es realizadoe en forma ininterrum-
pida, aprovechando especialmente las épocas en que la
demanda disminuye debido a variaciones estacionales,
con lo cual les precios bajan,

11.1.2.1., Formas de acopio de tegldo de los "recolecto-
rest : :

Puede afirmarse que este sector realiza operaciones
de escasoc monto: en general compran pocas plezas por

vez. Las actividades que desarrcllan son las sigulen-
tess
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¢ compra de tejidos terminados
o " " " sin terminar

¢ contratacidn de artesanos para la realizacidn
de tareas de terminacidn, o para todas las e-
tapas del tejido.

Efectdan sus compras entre teleras de eScasos recurw
Bos; de este modo consiguen precios muy bajos, puesto
que este sector de teleras es el que menos informacidn
posee acerca de precios en el mercado extralocal, y a-
demds son quienes se hallan mds urgidas en cuanto a

la venta inmediata de su produccidni

B. Intermedlarlo e, 3, (pegueﬁo acoplador)

"Yo compro poco; 4 5 chales por mes. Aqui hay gen-—
te que a veces viene a pedir que le solucionen la
situacidn. Dicent clmpreme y me lo paga de @ DPOCOes.
Cuando Ud. va por 1la calle, ve una punta de chicas
con los paquetes ofreciendo (tealdos)a quién le
quiera comprar",

La forma en que especulan con las urgencias econémi-
cag de las teleras, es descripta en la siguiente citai

'B.22 (Telexa)

"Hay patrones gque se han vuelto multimillonarios con
las telass ese Sr, C.U. (pequefio acopiador) si ha
8ido un muchacho pior gue cualgquiera... uno le va
ofrecer tejer una tela y la tira y dices

~=|No tengo interés!

Y ve llorar a los chicos y 41 (entencea) le dice:

—~ Bueno., Si me cobrds $ 1.000 (m/n) por el tiro te
lo doy.
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Y uno qué va a hacer,.,. uno tiene que dar de cow=
mer a 1los chicos..."

Las teleras independientes recurren a ellos excepcio-
nalmentes

(San Eernanﬁo) 39- Telera 1ndependlenta

"Yo Jjunto telas todo el afio para . vender en las Pe-

y rias, allf voy dos veces al afio. Salvo que tenga
mucha necesidad le vendo a Y.B.{pequefio acopiador),
que sale vendiendo provisiones y cambia por telass
Me paga por el chal de oveja $ 3.000 (m/n) y me co-
bra la bolsa de azdcar $ 20.000 (z/nk " :

Conocedores de las fluctuaciones de la demanda, prefie-
ren acopiar durante el verano, cuando la situacibdn de
los productores resulta muy apremiante:

B. Intermediario N°, 9(pequefio acopiador)

"Yo le compro (los tejidos) a la gente humilde que
los hace. Voy por ejemplo en esta época {diciembre),
que ne pueden vender y les compre a un precio bara-
to, pero ya por lo menos les compro, porque es gen-
3 te que necesita. En 1la temporada de 1nv1erno ya uno

le saca mas precio®.

Cuando adquieren prendas sin terminar, en algunos casos,
el mismo acopiador se ocupa del cardado.Otras contratan

telergs dependientes ya especializadass

-

B. 17 (Telero cardador)

"Yo “peono" (trabaao a destajo) en realidad para
gente que trae trabajo porque aqui{ hay muchos que
compran telitas sin terminar, para revenders
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Los Sres., P.V.yE.T. (pequefios acopiadores)trabajan
en telas,compran gin terminar para revender y me las
traen para "preparar" (cumplir la etapa final de la-
vado, cardado y planchado). Yo, lo dnico gue hago es
cardar: cardo chales, corbatines y puyos',

La adguisicidn de productos sim terminar permite por un
lado, la obtencidn de precios mds bajos, al adquirirlos
"$al como salen del telar', Por otro lado,Se aseguran me-
y jor terminacidn de las telas al encomendar estas tareas

a personas especializadas.

Mediante estos procedimientos reducen sus costos, pero
el mdximo de sconomias es obtenido cuando adoptan un rol
seme jante al de 1las teleras empresarias: contratacidn de
mano de obra para todas las etapas del tejido, entregan-
do materia prima para ser elaborada: '

(Londres) 37 (telera )

"Me da a tejer don L.C. (pequefio acopiador).El aunta
hilo y yo le tejo nomds y le euntrego. E1 me paga

$ 3.000(m/n)por el tiro. Antes cuando estaba barato
el hilo trabajaba para mi nomas ya son muchog afios
de eso, pero cuando se ha puesto tan caro (el hllo),
de:]é.oo

Algunos acopiadores rednen tejidos utilizandos las tres
modalidades de acopio simultédneamentes

B. Intermediario N°., 5 (pequefio acopiador)

"Hace veinte afios que me ocupo del tejido. Compro te-~
las sin terminar y {también) mando hacer y compro ter-
minado. Las telas sin terminar hay que lavarlas y car-
darlas,Les compro a la gente gque por falta de recursos
no pusde venir a vender a las Ferias- junto un lote
que voy comprando durante época de fiesta en fiesta
para venir a vender agqui".
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El hecho de contratar teleras para la realizacién to-
tal de la prenda o para su terminacién, coloca a es-
tos intermediarios en un rol seme jante al que desem-
peflan las teleras empresarias. Sin embargo, a diferen-
cia de éstas, los acopiadores no supervisan el proce-
so del tejido y generalmente comercian con prendas gue
requieren menores cuidados durante su elaboracién.

11.1.2.2; Tipo de transacciones gue Trealizan.

Cuando efectdan acopio de productos terminados o semi-
terminados sueleon pagar con mercaderias o en efectivo.
La primera forma ser{a mds frecuente en medios rurales
(punto 11.1.2,1).

Los pagos en efectivo pueden ser otorgados como "ade-—
lantos" en dineros

B.22 {telera dependiente)

"Nunca he tejido para mf{ porque no me alcanza para
comprar el material. Ahora estoy tejiendo pa' un
Sr. que trabaja en la Policfa, es el Sr. V.G.ElL me
ofrecid que me va a dar trabajo por un par de me~
ses, He tejido mucho para este patrén que yo he "a-
garrao", En setiembre he empezado a trabajar pa' 81
només .

Este hombre es bueno y estd contento con el tejido,
asl, cuando mandamcs a pedir adelantado nos da el
dinerc . Estoy contenta con el kombre éste porque
es buenisimo",

Algunos intermediarios ni siguiera comprometen ca-=
pital en forma adelantada pues toman los tejidos
en calidad de consignacidni

B.5. {(telera)

"Yo'véndd'pénchos de alpaca a rayas. Me sabe comprar
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L.D. (intermediaric local). El viaja a Bs.As. ¥
vende-alld. Me compra 4 6 -5 ponchos., Viaja cada
diez dias y megyaﬂa cuando vuelve de Buenos Aires'",

Cuando el acopiador contrata mano de obra para la rea-
lizacidén de todas las etapas del tejido, suele utilizar
la forma "al partir" (punto 9.3.2). Esta transaccién

ha sido relatada por teleras y acopiadores:

B. (Londres) 36, (telera)

"Le trabajo para un Sr, J.B. (pequefio acopiadorkEl
me trae la lana y 1los hilos y me da al partirs 1la
mitad para €1 y la mitad para mf{. Y la parte mia
la compra &1l nomdS...e uno prefiere venderle a é1
porque nos hace el favor de vendernos la lana. Aho—
ra estd tan cara..."

B, Intermediario N°. 9 (pequefic acopiador)

"Pambidn doy la materia prima "al partir". Entre-
gamos 1a lana (& 1as teleras) y ellas la hilan y
lo tejen— 3Si salen dosg piezas, nos repartimos una
para cada uno',

11.1.2.3. Destino de las existencias de los pequeﬁos aco-~
pladores . -

La mayoria de estos intermediarios venden tejidos a
comerciantes extraprovinciales que concurren a las Fe-—
rias del Peregrino en la ciudad de Catamarca.

Alzunos realizan viajes a las provincias cercanas pa=—
ra vender remanentes que no fueron colocados durante

las ferias. En este caso, actdan como vendedores am-

bulantes o bien aprovechando conexiones gue poseen en
esas provinciass
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Intermedlarlo No, 5 {pegueﬁo acoplador)

MA quién vende los tealdos?"

Mo tengo clientes fijos. La mayorfa vendo a comer-
ciantes en las Ferias, Si me sobran tejidos llego

a Mendoza y a Tucumdn, allf hago "timbreo"{toca el
timbre de casa en casa). .

B, Inuermedlarlo No, 13 (Eequeﬁo acoplador)

"Vendo en las fiestas de la Vlrgen también viajo
a San Juan para vender; allf{ saco més precio que en
las ferias. Me pongo en 1la plaza para vender. All{
(en San Juan), tengo conocidos y también vendo en
consignacidn",

Sus preferencias se inclinan hacia los mercados ex-—
traprovinciales ya que los precios gque all{ obtienen
vendiendo al piéblico son mds remunerativos., Los coO=
merciantes de provincias cercanas, no resultan buenos
compradores, pues no aceptan pagar precios altos. : -
L. . - <= « . En cambio, 1as ventas a comer—
clantes de Buenos Aires, son las mis remunerativas,
pero para ser efectivizadas requieren la acumulacidn
de suficientes existenciass

B. Intermediario N°, 9 (pequeno acoplador)

"Viajo a vender a Mendoza y San Juan. Allé no quie-
re vender a los comercios porgue no pagan bhuenos pre-
cios, he hecho la tentativa muchas veces pero no me
conviene. As{ gue all{ vendo a uno o dos familiares,

" Buenos Aires viajo sélo cuando hay mucho {(tejido)
que llevar y allf consigo sacar me jores precios.Alldi
vendo por intermedio de un familiar, es gente que
vende particularmente y retienen un porcentaje".
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La intervencién de familiares residentes en otras pro-
vincias en el proceso de comercializacién, es frecuen-
tes

B. Intermediario W%, 3 (anueﬁo 300plador)

"Estos chales que compro a las teleras los mando

a una hija gque tengo en Cdérdoba y ella me los ven-
de entre las enfermeras del Hospital o de la Clini-
ca donde trabaja'. '

La casa de Catamarca adquiere productos proveidos por

estos acopiadores., En este caso log intermediarios ob-
tienen me jores precios que entre comerciantes minoris-
tas de la Capital:

B. Acopiador N°, 47

"Yo le vendo 1los chales a la ‘(asa de Catamarca, "Ran=—
cho Grande"(comercio de artesagfas de Bs.AS.) y Mau-
ricio Eohen (comerciante mayorista en regionales,de
Bs, As.) me guieren pagar menos, entonces prefiero
vender a la Casa de Catamarca',

11.1.2.4.Relaciones de intermediarios "establecidos" y
“recolectores™ regpecto -de teleras R

Los 1ntermed1arlos gue reallzan transacclones en.al-
dambito local-"establecidos" y “recolectores"- constitu~
yen una seria competencia para las teleras independien—
tes del lugar, debido a los siguientes factoress

_ Todos los recursos utilizados para realizar sus
- acopios de tejides les permite vender a precios
mas bajos que el ofrecido por las artesanas.

_ Poseen la capacidad econdmica necesaria para Tew
- tener los tejidos hasta la época del afio en gue
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la demanda se incrementae.

Pueden acumular existencias que resultan mis
"interesantes" a los comerciantes gque conCu-
rren a las Perias con el fin de abastecerse
de estos productos; ademds se hallan en con-
diciones de vender a comerciantes y/o puibli=-
co de otras proviancias.

Como se ha visto en el capftulo X, en igual Situacidn
de ventaja se hallan las teleras empresarias respecto
de las dependientes en cuanto & costos y precios.

En el gréfico que sigue exponemos en forma resumida
las relaciones gue estos intermediarioe tienen con
proveedores y compradores;
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11,1. 3. Teleras emgresarlas

Como se ha expuesto en capitulos anteriores, este sec-
tor de teleras posee capacidad econdmico-financiers,
lo gque les permiten realizar dos tipos de actividades:

i tejer por cuenta propia y/o contratar maho de
obra especializada para tareas parciales o la
totalidad de los trabajos

ii acopio de preductos elaborados por artesanas
independientes y semi-independientes

De este modo acumulan importantes cantidades de teji-
dos, y pueden realizar ventas a intermediarios mayo-
ristas y minoristas, ademds del pdblico.

1l.1l.3.1.Transacciones que realizan las teleras empresa-
rias : ‘

Las actividades que desarrollan estas teleras en rela-
cidn a la produccidn de artesanias requieren, como se
vié en el Capitulo IV, la utilizacidén de diversos tipos
de insumos. _

La financiacién de los mismos suele ser:

¢ al contado

° g crédito

¢ trueque
Las compras al contado se registran tanto para lanas
en bruto como para hilados industriales. En el primer
caso, los proveedores son intermediarios de nivel lo-

cal o provenientes de otros departamentos de la pro-
“vinecias
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2.,B. Telera empresarla

"Por temporada compro media docena de cueros de
vicufla, 50 Eg. de lana de oveja y § 300.000 en
lana de llams a unos (intermediarios) que viene
de Antofagasta de 1la Sierra®

Las compras a crédito de lanas en bruto se dan en la
medida en gque existe un conocimiento mutuc entre pro-
veedor y teleras

B.3. (Telera emgresaria)

"C,H. (lntermedlario regional), me trae fardos de
100 KEg. de lana de llama y me vende a crédito,a
sola firma. Me vende fardos de lana de oveja tam—
bién., Me los trae cuando viene a la fiesta (Feria
del Peregrino), y le pago cuando tengo dinero"

B.2l. (Telera empresarla)

"Compramos la lana a C H. El nos f{a (nos vende
para pagarie) a 30 dias y con cheque. Le compra- -
mos a &1 porque nos puede vender por cantidad."

En Tinogasta y en Santa Marfa, algunas de las teleras
empresarias entrevistadas adquieren lana sucia a peque-
fios productores de los cerros que visitan las villas

en épocas de la zafra lanera; en estas ocasiones las
compras son "al coatado",

T, (Telera empresarla)

-"Compramos también lana de oveja de 1la zona.la
mayor parte de los que (la) traen para vender,
son gente del campo que tiene su majadita."

S.6, (Telera empresaria)

"Compro lana en la barraca de Mrr. y también a



CONSEJO FEDERAL DE INVERSIONES 180

unas personas que vienen de los cerros en burri-
toa cargados, que venden por la calle'.

Los pagos en especie a proveedores de lanas en bruto,
parecen ser ocasionaless

T. 10.(telera empresaria)

"Un 3r. que sSe llama P.B. de Antofagasta de la
Sierra me trae hasta aqui{ la lana de llama, Se
la pago al contado y solamente cuando no tengo
plata le pago con telas',

La compra de hilados industiriales al contado se efec-—
tdan en comercios mayoristas de Buenos Aires, Cdédrdo-
ba y Salta.

T.6, (Telera empresarla)

"Yo compro lana (hilada industrialmente), direc-
tamente de la Casa Loreta en Buenos Aires- La ca-

sa me manda muestirario y yo compro ung vez por a-
flo*,

También efectlan compras a intermediarios locales ss-
tablecidos con comercios en "regionales's

B.9, (Telera empresaria)

"Acd en Belén compramos el hilado merino y la al-
paca (hilades industriales), en Casa XX. Esta ca-
sa estd bien provista de tode: vende el hilado y
también vende tejidos."

Pero este tipo de relaciones comerciales con proveedo-

res de hilados industriales no son las mAs frecuentes.
- Varias entrevistadas mencionaron el trueque como una

forma de pago a proveedores de hilados industriales
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gue Trecorren la provincia, provenlientes generalmen-
te de Buenos Aires:

B.9 (Telera emprasaria) entrevistada en la Fe-
: ria del Peregrino-

"El Sr. A.V. nos vende el hilo de alpaca, que
viene hilado de fébricaj; va por Belén a vender
A veces le vendemos mercaderias (tejidos)a é1".

Pero este tipo de intercambio resulta poco convenien-
te, pues los proveedores fijan precios bajos para la
produccidn de las teleras., En algunos casos estable-
cen el trueque como condieidn del aprovisionamiento
de hilados:

B. Londres 38— (Telera empresarla)

"Compramos la alpaca a A.Z. ¥y a T.R. de Buenos
Aires. T.R. es terrible. El vende el hilo y quie-
re los ponchos al precio que 81 fija.{Por los hi-
los) algo le damos en ponchos y algo le damos en
plata.

Con M.B. se trabaja me jor, también &1 nos manda
hilo de Buenos Aires y nosotros le damos ponchos",

Al acopiar tejidos operan en forma seme jante a otros
intermediariocs locales: acumulan existencias a lo lar-
go del afio, adquiriendo tejidos a precios bajos espe-
cialmente cuando las teleras tienen dificultades para
vender su produccién, en verano:

B. 1Ll. (_Te:l.era) )

"Dotia C. (telera empresaria) no reconoce. Si uno
va y pide $ 25.000 (m/n) por un poncho ella a
$ 15.000 lo quiere pagar. La Sra. O, (telera em=-
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presaria) tampoco guiere pagar (mds);perc uno
a veces lo tiene que dar por necesidad'.

Algunas teleras semi-independientes han establecido
relaciones permanentes ¢con empresariass

P, 13, (Telera)

"Uno hace las telas y después las ofrece...jcon
dofia A. siempre tenemos el trato ... solamente le
vendemos a8 ella porgue es8 tan buena gue uno va y
le ofrece y alld només le compra.”

11,1. 3.2, Formas de comer01allzac16n empleadas por las
teleras empresarlas. :

Como puede observarse en el cuadro siguiente, las te-
leras empresarias utilizan diversos canales de comer=-
cializacibén a través de los cuales acceden a diferen-
tes tipos de compradores., Los compradores pertenecen
a dos categoriass

¢ intermediarios minoristas y mayoristas
¢ pdblico

Los intermediarios se hallan radicades en la provin-
cia y en otras provincias, Las relaciones con los mis-
mos se han establecido a través de las Teriass de 1la
FPiesta de la Virgen, . . : - . . exposiciones,
etc, a las que estos sectores concurren. Ademds las
teleras empresarias realizan viajes fuera de la provin-
cia para cooncretar lz venta de productosg

T. 10 (telera empresarla)

"Salgo del puebleo para vender las telasi Voy a Caw-
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tamarca tres veces al afio, a vender en las fies-
tas de la Virgen, y en la Fiesta del Poncho; tam=—
bidn voy a Salta dos veces al afio para la fiesta
de Na.Sra. del Milagro,el 15 de setiembre y para
el Misachico de Sumalao, en Jjunio. A La Rioja voy
una vez al afio, para la fiesta de San Nicolds,los
31 de diciembre. Voy a Cérdoba, Salta, Jujuy y
"Buenos Alres y alld vendemos a comerciantes!
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B. 32, Londres—(telera empresarla-)

"Como viajo con frecuencia a Cérdoba a ver a mis
ki jos, & veces aprovecho para ir a vender a Cos-
quin. (Suelo ir) el Festival, que es el 15 de e-
nerof.

De los relatos precedentes, surge la impertancia de
las ferias y exposicionmes como canales de ventas

7,10, (telera empresaria)
"Ach en las TFerias nos vienen a comprar los comer-

ciantes y también vendemos algo a turistas".

Ademds de las ferigs y viajes fuera de la provincia,
las teleras empresariae envian te jidos a familiares
radicados en otras provincias, quienes las venden en-
tre personas conocidass :

B.9. (telera empresarla)

"Més vendo en las ferias (de Catamarca) y también
por medio de familiares en Rio Gallegos, La Plata
y en la Capital (Federal), a amistades de elloss

S.6. (telera empregaria)

"En Buenos Aires a negocios no vendo,mi hija los
vende de mi cuenta nomds a sus amistades y gente
que conoce en su trabajo'.

El ndmero de relaciones comerciales que poseen estas
teleras es realmente llamativo:

B.Londres 32 (telera empresar1a)

"Le vendo a A. R. (comerclante reglonal) El a sa
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vez vende en Buenos Aires (...) Vendo tambidn a

la casa EL Mejicano, en Buenos Aires y a Ripeta

de Cosquin (...) Trabajo para el Fondo Nacional

de las Artes, ellos me llevan a exposiciones(...)
También me mandan a pedir de E.E.U.U., perc no
puede cumplir. Me piden de World Wide Traders 5636,
Melrose. Av. Hollywood. Ca 90038- USA. Anuncio en
la guia Industrial de Buenos Aires®,

Es importante destacar que ademds de las relaciones es-—
tablecidas a través de las ferias y exposiciones duran-
te los viajes efectuades para realizar ventas, estable-
cen nuavos contactoa,

T.6.

"Nosotras tenemos clientes en Buenos Aires, La Fal-
da, Carlos Paz, Cérdoba y Salta. Esos clientes los
conseguimos cuando éramos mds jdévenes y viajébamos
mucho para vender...zhora hacemos una sola salida
al aflo y también mandamos a ofrecer a las-casas
gue nos compran. Ellos nos contestan pidiendo o-
bras",

Confirmando datos de otros informantes, las teleras em~
presarias opinaron que las ventas a los comerciantes
que concurren a las ferias, dejan un margen menor gue
el obtenible en ventas directas al pdblicos

B.Londres 32-{telera empresaria)

"Tawbién vendo en la Fiesta del Poncho a los tu-
ristas que pagan mds que el comerciante.

B.44. (telera empresaria)

"Trabajamos todo el afio para traer a vender a es-
tas ferias en las fiestas de diciemdbre, abril y
Julio. Lo gue nos gqueda lo llevamos de vuelta pa~
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ra volver a traerlos de vuelta en abril., Para
vender acd depende de la suerte (porgue) los
comerciantes fijan los precies.

Otro factor que redunda negativamente sobre la po-
sibilidad de obtener precios remunerativos en las
ferias, es la competencia de teleras que aceptan ven-
der con escasos margeness

7.6, (telera emgreSarla)

"Nosotros no vamos a la Casa del Peregrino por-
que alli (las teleras) venden muy barato. Va
gente gque tiene mucha necesidad y da a cualquier
precio las obras y eso nos perjudical,

Ademds cabe agregar la competencia de los intermedia-
rics regionales quienes venden a precios muy bajos
{capitulo X) gracias a los menores costos que logran
efectuando acopio directo y/o indirecto de productos
en zonas rurales.

Finalmente es necesario sefialar gue las ferias que se
llevan a cabo en la ciudad de Catamarca sélo cuentan
con 1ls concurrencia de teleras empresarias e indepen-
dientes provenientes de los departamentos de Tinogas-
ta v Belén. Las teleras de Santa Mar{a no concurren
debido a la distancia y falta de buenos medics de co-
municacidn. El mercado para las teleras de éste ulti-
mo departamento son comerciantes de la ciudad de Tu-
cumédn y tambidn ituristas,

11,2, Intermediarios interdepartamentales

Los intermediarios interdepartamentales realizan ope-—
raciones comerciales de diversa indole similares a
" las de los agentes de nivel regional peroc en menor
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escalé. Ejecutan las siguientes funcioness

acopio de frutos del pals (nueces pimentdn,
trigoy cuero, etec.)

acopio de lanas y tejidos

venta al por mayor y menor de los productos
acoplados en puebles ¥y centros urbanos

comercializacidén de articulos de consumo en
zZonas rurales.

11.2.1l. Productos gue intercambian y formas de_abopio

Para sus operaciones se relacionan en forma directa
con productores rurales de lana, tejidos y frutos
del pafs, para lo cual visjan personalmente a las
dreas donde éstos se hallan radicados,

S, Interm. N°. 13 (1n$er&epartam.)

"Donde te;en blen es en Corral Quemado (Belén)
en Agua Amarilla (Dto., de Sta. Marfa), también
trabajo alli, pero hay que andar mucho para Jjun-
tar. De Agua Amarillas llevamos lans de llama ¥

ove ja para Oorral Quemado, Villavil y Belén,con
camidn®,

Los productos reunidos de este modo, son vendidos
a..comerciantes de nivel regional guienes se ocupan
ademéds de la venta al por mayor de productos de pri-
mers necesidad y proveen de estos articulos a los
intermediarios gque acoplian en zonas rurales:
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S. Interm, N°, 14 (Local)

L.P. (intermediario interdepartamental) vende mu-
chas telasi compra a las iteleras de los cerros,
deja mucho en A.Y que tiene depdsito de comssti-
bles y que aparte se ocupa de regionalesJf

Tambidn efectfan operaciones de trueque en zZonas mas
urbanizadas. El intermediario interdepartamental ven-
de lanas a teleras y comerciantes: a las primeras a
cambio de tejidos y q}os segundos a cambio de merca-~
der{as que utilizardn luego en transacciones a reali-
zar en zonas ruraless

?.10. (telera)
"Le compro la lana a PB que viene de Antofagasta
de la Sierra, pero cuande no tengo plata, le pa-
go con telas'.

Tas ventas de lana en velldn a teleras de medios ur-
banos, también se efectdan a crédito:

S.2.(telera dependiente)

“LP (intermediario interdepartamental) trae lana
de oveja y llama, pero le compro a FR del almacén
a dos cuadras que me fia; trae lana del cerro Pam=-
payana. Baja la lana a lomo de mula, en unos tre-
mendos costales',

Las formas de pago "al partir" si bien tienden a de-
saparecer, ain existen o existian hasta hace poco
tiempos

189
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S. 13.(telera)

“En Agua Amarllla los LP (intermediario interdepar-
tamental) entregan lana al partir. Ellos daban 4Kg.
de lana de llama y de ahi salen cuatro chales, en-
tonces son dos para el duefic. Y por los cotros dos
dan para comer del almacén. Alld las casas estan
separadas como un Em. una de otra. Si uno le pide
plata, le dan'

S. Informante clave N9, 1.

vEse Sr. S.P (intermediario interdepartamental) co-
mercia con lana- tiene una barracsa de lana ¥y CuerO.e
va a E1 Cajdén y Antofagasta a comprar la lana, trae
la carga en mulas, le vende a uno de Belén que tie-
ne una camioneta, a un tal EZ (comerclante regio=-
nal) #

De estas citas de desprende gue el intermediario inter-
departamental conecte a productores rurales con comer-
ciantes y productores de zonas urbanas, funcionando co-
mo un eslabdn entre ambas dreas,

Un rol seme jante cumplen los dusfios de haciendas de zo-—
nas montafiosas, quienes acopian hilados, te jidos y la-
nas provistas por sus peones y les pagan con mercade-—
rias, Los productos recolectados son cambiados por pro-
visiones en comercios magoristas de zonas urbanas.las
condiciones primitivas en que se desarrollan estos in-
tercambios surgen de la siguiente descripcifng

S. Interm., N°®, 12- (interdépartamental)

“A Santa Maria vienen los duefios de hacienda coen
20 6 30 burros, me traen hilo hilado y lana; se
se echan 4 a 5 d{as para el via je. Los peones le
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dan 1o que ellos tejen y la lana vienen para aca,
porgue la mercaderia es mds barata que en Belén
o Andalgald porque estamos cerca de Tucumédn'.

Del conjunto de la informacidn podemos inferir que
estos intermediarios disponende montos apreciables

de capital y poseen medios y conocimientos que les
facilitan desplazamientos adecuados a las zonas en

gue operan. La falta de caminos hace necesario recu-
rrir en muchos lugares a las mulas como medio de trans-—
porte. Si bien funcionan como recolectores primarios,
su disponibilidad de capital les permite desplegarwe
dentro de radios geograficos muy amplios.

Desde el punto de vista de la comercializacidén de ar-
tesanias se relacionan directamente con productores
rurales y urbanos y con intermediaries regionales.

1l.2+2. Tipos de transacczones rezlizadas per los inter-
medigrios 1nterdepartamentales -

Como vimos més arrlba, el sistema de trueque (reallza—
do en base al cdlculo en dinero) es una de las formas
de tramsaccidn mas generslizada. Se cambian general-
mente productos agropecuasrios y artesanales por art{-
calos de consumc.

S, Intermed. N°. 12(Interdepartamental)

“La gente pobre vive de la crianza de la llama ¥

de la oveja, pero mds de la llama, trabajan chales
¥ ponchos de llama, hilen mientras cuidan el ganae
do. Yo bajo la lana a lomo de mula. Compro de tow-
dos; 10 Kgs. a uno, 100 Kg. a otrc, tcdo en Lagu-
na Blanca y pago con mercaderia. Yo les vendo a
todos, el que le conviene me compra.
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El cobro en efective y el poder de regateo por parte
de los productores, sflo se da en medios urbanos,don-
de el productor puede llegar a tener alternativas de
ventas

S.20 (telera)

"Un comerciante de Belén anda comprando lana, Guee
ra y tembién tejido con una camionetita. Me quiso
comprar los peleros y yo 1ldi dicho: tanto vale pe-
ro é1 queria menos, pero yo lo dejé ir no mas, e-
ra poco lo que ofrecia; yo le he pedido $ 20,000

(m/n) él1 gueria pagar menos, pero yo no le ei da-
*do la bolilla".

Ia existencia de este tipo de intermediarios se Jjusti-
fica en la medida en gue existen productores aislados
en medios rurales, que en cierto modo dependen de ellos
y/o0 de hacendados de la zona, para la venta de su pro-
duccién y el aprovechamiento de artfculos de consume,

Otra funcidn gque cumplen es la de aprovisionar de law~ |
nas a los artesanos radicados en zonas urbanizadas don-~
de también viven estos intermediarios:

8.17 (tel. indep.)

"Cuando pasa la cosecha hay que esperar la nueva
lana que viene de El Cajén, de los cerros., La traen
P.0., L.P{intermediario interdepartamental de San~-
ta Marfa), P.0. vive en El Cajén y llega a Quilmes
que queda a 1% Em., de acd- Nosotros compramos en
Santa Maria a L.P. y F.Re., pPorque Quilmes nos gue-
da lejos.Los de Santa Maria nos traen la lana en

un camién hasta la casa',

Asimismo realizan contrabando de coca y cueros de
vicufia en combinacidn con intermediarios regionaw-
les y otros prodedentes de Salta,Jujuy einchuso Bo-
livia,
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S. Intermediario N°, 12 (1nterdepartam.)

WYo llevo coca que me traen de otros lados bajo el
poncho y sale mas barata que la de acd'.

Sus actividades puéden sintetizarse del siguiente modos

Actividades del sector de intermediarios interde-~

partamentales
Zonas rurales Zonas urbanas
° Productores| —iinas: Fe jidos——|artesanos
. . ——T
rurales=ha- Sgignpalt (RN i€ 100
cendados Tntermediarios | e~+----
e e e e : anag i—>
1 _ interdepartamen; %<---- <
¢ Productores somemre talege e emana
— dtejie— ite jides!
rurales de— tdos | a----_-\\a
pendientes- R intermedia-
pastores rios regio-
nales,

Ll e tm i ma - P R, ----..../

iprovisiones: .prov181ones.

B . e e e e e
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11l.3. Intermediarios regionales
Generalmente se hallan radicados en la capital de la
provincia, cabezas de departamento y craces de cami-
no y realizan operaciones dentro y fuera de la pro=-
vincia. Algunos son hacendados importantes gue combi~
nan la actividad agropecuaria, con la de intermedia-
eidn, incluyendo en ésta el acopio de lanas, tejidos

y frutos del pals y la comercializacién de articules
de consumo.

Los que se hallan radicados en zonas rurales ale jadas,
en el Norte de la provincia, son descriptos como suer-
te de sefiores feudales, "duefios de vidas y bienes'.
Segln los informantes, explotan sus tierras por medio
de puestereos y arrendatarioss

B.7.(telera)

"El Sr. CH es el més rico que hay ahi (al Norte

de Beldn), tiene estancias; é1 manda para su es-—
tancia a los mds pobres y les da para que estén
(vivan) ahi, le cuiden los animales y les haga
trabajos de tejidos., E1l a cambio de los trabajos
los deja estar en sus tierras y como tiene almacén
les da alimentos y esas cosas',

Aparentemente- ésta ser{a una informacidn a confirmary
los puesteros a quienes "deja estar en la estancia',
reciben alimentos y vestidos a cambio de la prestacidn
de servicios diversos al duefic de la hacienda, entre
los cuales se halla la confeccidén de tejidos.

El sistema de arriendos es implementado con indivi-
duos que poseen ganado (ovejas y/o llamas) o sea gue
dispenen de algo mds que su mera fuerza de trabajos

S. Interm. N°, 12 (interdepartam.)

"Yo también tengo llamas en Villavil, soy arrenda-
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tario de C.H.(interm, reglonal) El es an poco
injusto,quiere cobrar . demds a los otros arren-
datarios. Yo les digo que no le permitan. A mi
s{ que me cobra lo justo-Le pago cada 5 afios se-
gin cabezas de ganado.que tengo".

B. Intermed. N°, 3 (local)

"C.H. se ha comprado la Laguna B... tiene criade~
ros de ovejas, de llama, y tiene puestos. Esta
en una especie de puerto que compra contrabando",

S. Interm. Ne. 13 (1nterdepartam)

"LLe vendemos tejldos a don L. S. que viene a bus-—
car y también a los hijos de IL. (1ntermedlarlos
regionales™)"

1l.3.1. Productos qpe intercambian y formas de acopio

Los grandeslhacendados gue actuan éamo 1ntermedlaw~‘~
rios de te jidos son duefios de comercios gque abastecen
de artficulos de consumo & los pobladores de esas zo-

nas ale jadass

B. Interm. N%, 3 - (local)

"En Corral Quemado, EZ, tiene una casa grande 'y
tiene de todo: compra y vende lana, puyos,chales
hasta heladeras tiene!

Los intermediarios regionales radicados en zonas8 rura-

les tienen relaciones directas con productores de ar-

tesanias. Pn carbio los intermediarios de este nivel

radicados en cruces de caminog 0 en zonas urbanas So-
. 1o adguieren tejidos que son reunidos por bolicheros
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u otros tipo de "acopiadores-Primarios”, incluso in-
termediarios interdepartamenteles. Estas informacio-
neg fueron confirmadas por teleros y comerciantess

S. Interm. N°, 13 (interdlepartam.)

"Le vendemos tejides a don L.S. qgue viene a bus~-
car y también a los hijos de IL, (intermediarios
regionales ),

B.46. (telera)

"L.S. (interm,regional), no nos compra a nosotres;
é1 vende cosas para los negocios, comestibles y
ropa también. A los teleros no nos vende neda ni
nos comprs chales,"

B. Intermed. Noo_éo (10081)

"],,S, tiene una pieza hasta el tope de tejidos.
Vende lana de vicufla y ovela, y compra tejidos.
Nosotros liemos comerciado con ellos la nueZ...
Los que trabajan en gran escala son C.H., I.L.
E.Z. (intermediarios regionales).

Sin embargo, algunos intermediarios regionales del de-
partamentc de Belén suelen recorrer poblados de la re-
gidn montafiosa del Norte de la provincia y también pro-
vincias vecinas, & fin de acopiar tejides ¥y lanas,pa-
ra lo cual deben contactar con productores:

B.(Corral Quemado)Inf. clave N°, 5.

"EZ. ge Iué a Antofagasta por el camino de Salta,
a traer lanas de llama y ove ja',

B. Intermed. K. 25. (bollchero).

"Las lanas de llama las compramos s Don NC. el




CONSEJO FEDERAL DE INVERSIONES ' 197

es de acd. Va y las trae del Norte".
Ia variedad de articulos que comercializan estos in-
termediarios, es8 muy grande, lo que se confirma con
el relato de un intermediario regionals

B. Intermed. N°., 6~(regional)

, "Nos dedicamos a compra y venta de frutos del
pals: tejidos, lanas; cueros, pieles de zorro,
de liebre, de vizcachones, wmalz, trigo, pimen-
+6n.

Lo que mds trabajemos es tejido, ropa y alimen_
tos de almacén que compramos en Tucumén, Cérdo-

' ba ¥y Buenos Alres.!

B. Intermed. N¢, 8 (regional)

"Tenemos barracas de cuero de cabra y lana, pa=-
.ra llevar a curtiembres a Buenos Alres., Tgnemos
almacén de ramos generales.™

Tambidn comercian con productos cuyo trafico es ile-
gzl, perc gue son de gran demandat cueros de vicufias
y hojas de coca, esta Ultima especialmente en zonas

montafiogas.

B, Intermedisrio K°.3. (local)

"Para el Norte hay muchos gue =zcopian, y se 1los ha
pillado con contrabando de coéa, cueros de vicufia
v a veces cocaina también",

B. Intermediario N°.5,(local)

"La vicufia 1la traen los granfes comerciantes de
Chile y Perd por contrabando,
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B. 11. (telera)

"Don C. H. trae vicufia a eBCOndldaS, me parece
que la trae de contrabardo. También don I.L.
trae de contrabandc, X.0. es de aqui, de Belén
¥ le trae del Norte, la traen de Bolivia',

La clandestinidad del comercio de cueros de vicufa
es total, sin embargo la venta de estos productos

se efectda cotidianamente, 8i bien a precios muy al-
tos, -

11.3.2. Tipo de treansacciones realizadas por los inter-
mediarios regionales .

En general, operan como mayoristas y sus actividades
comerciales se adepbtan a una de las peculiaridades
del medio en que actian, que parece ser la escacez
de dinero circulante. En consecuencia' también reali-
zan operaciones de trueque de mereaderf{as por pro-
ductos agropecusrios— frutos del pais, lanas- y te-
jidos, Los intermediarios regionales- hacendados,
intercambian con los habitantes locales y con otros
agentes, Llos intermediarios ubicados en cruces de ca-
mino, venden preferentemente a pequefios comercian~
tes radi_cados en parajes y zonas rurales, a cambio

de tejidos gue éstos han recolectado, también mediante
trueques '

B. Intermediarioc N¢, 6- (regional)

"Praba jamos en cambalache (trueque) con otro aco-
piador. Le vendemom alimentos y le cobramos en
tejidos que €l a su vez acopia haciendo trueque
con teleros, CE y MN son comerciantes menores
con quienes hacemos trueques

También la coca es utilizada como medio de pago por
lanas y tejidos proveidas por productores de zonas
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montafiogas.

11.3.3s Formas de reventa de tejidos

El rasgo comin de los intermediarios de éste nivel
estd dado por la profusidén de contactos comerciales
que han establecido en numerosas ciundades del pais,
con comerciantes mayoristas y minoristass

B. Intermed, N°, 8~ (regional)

"Vendemos en Cérdoba, Buenos Aires, Tres Arroyos,
Mendoza, San Juan, Bahf{a Blanca, Jujuy, Rosario

de la Frontera, Santiago del Estero. Tenemos clien—
tes fijos de varios afios.

En Buenos Aires vendemos a Gath y Chaves. Sus re-
presentantes van a las Fiestas de la Virgen para

comprar a las teleras, a nosotros nos visitan en

nuestra casa particular.

En Cérdoba, vendemos a "La Fama'", A Mendoza y San
Judn también vamos a vender.

No vendemos al piiblico, sdlo a comerciantes.

En diciembre, enero y febrero vendemos m4ds en las
sierras (Cdrdoba) y en Mar del Plata."

B. Intermediario K¢. 6~ {regional)
"En Cérdoba, vendemos a Salim Melli y a otros.Alld

nos compran para la temporada turistica del vera-
no. ‘

Mauricio Kohen, mayorista de Buenos Aires nos ha-
ce pedidos por carta.’

Pambién proveen de tejidos a comercios minoristas es-
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pecializados en "regionales" de Belén y de la capi-
tal de la provincia. En estc se destacan los inter-
mediarios regionales de zonas rurales.

B.9. {telera empresaria)

"La Casa Q.N. compra los tejidos de més al Norte,
de Corral Quemado, de Villa Vil, ahi hay muchos
mayoristass IL.L. .y . C.H." |

B, Intermediario N°, 6 {(regional)

"Wendemos a casas de articulos regionales en Ca-
tamarca: Retamozo, Sevita, Marcial Avellaneda,
Sanchez",

Estas relaciones comerciales tan estructuradas a ni-
vel del mercado nacional, se diferencian profundamen-
te de las que se han detectado entre los intermedig-
ries locales e interdepartamentales., Entre los prime-
ros, especialmente las teleras empresarias,Se regis-—
tran intentos de colocar tejidos fuera de la provins
ciz, pero los canales de comercializacién son preca=
rios y discontfnuoss ferias, exposiciones, parientes,
via jes esporadicos, etc. Los intermediarios interde-
partamentales se relacionan justamente con los de ni-
vel regional, quienes adquieren sus eXistencias pa«~
gando por gran parte de las mismas con articulos de
consumo. Finalmente son los intermediarios de nivel
regional quienes cuentan con canales de comercializa-
cién permanentes, estables, recibiendo retribuciones
en dinero por los tejidos que venden fuera de 1la pro-
vinciae

Tratamos de resumir sus actividades en el siguiente
gréficos
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1l.4, Intermediarios extraprcvinciales

En los puntos anteriores de este cap{tulo, nos hemos
referido a vinculaciones existente entre intermedia-—
riog provinciales de diferentes niveles y comerciantes
redicados en otros puntos del pafs. Durante el curso
del estudio, hemos detectado tres tipos de intermedia-
rios extraprovinciales, que se hallan relacionados con
la produccién y comercializacién textils

i Proveedores de hilados industriales

ii Proveedores de hilados industriales que acopian
tejidos

iii Comercianies mayoristas y minoristas que sélo
adquieren tejidos. _

En general cabe sefialar gue la penetracidén de interme=-
diarios en el mercado provincisl a través de la venta
de hilados indusiriales, se basa en que este tipo de
insumos se utiliza desde hace muchos afios para la con—
feccidn de ponchos de guasrda atada, especialmente en
Londres, Belén,

En este estudio, queda sin aclarar cuales son las
fuentes de aprovisionamiento de anilinas industriales.

11.4.1. Proveedores de hilados industriales

Estos intermediarios efectdan envios por correo o bien
algunos recorren periddicamente zonas de la provincia,
ofreciendc personalmente sus productos y entregindolos
en el acto. Los primeros mantienen una vinculacidén de
larga data con las teleras— clientess
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.6 (telera empresaria)

"Compramos la lana directamente en "Casa Loreta"
de Buenos Aires, La casa me manda muestrario y
yo compro los hilados una vez por afio".

B.29 Londres (telera)

"La casa donde compramos los hilados estd en Bue-
nos Aires, es la "Casa Six"., Nosotros le mandamos
giro postal por expreso ¥y ellos nos envian la law-
na'y

Esta informacidén pudo ser corroborada a través de una
entrevista . realizada a uno de los comerciantes mayo-
ristas de Buenos Aires- Casa Six~ que provee de mate-
ria prima a teleras e intermediarios locales de la pro-—
vincisa.

Los intermediarios que vendenm personalmente los produc-
tos, parecen haber iniciado recientemente sus contactos;
utilizan el sistema de venta domiciliaria y a créditos

Intermediario Extraprovincial N°, 1(Buenos Aires)

"Hace seis meses gue empecé a recorrer el inte-
rior para vender hilados- acd en Catamarca. ven=
do en Belén, Tinogasta y a A.D. de Santa Maria-
Este cliente me encargd 2.000 Eg. de hilade. Yo
vengo todos los meses a traer la mercadersia por
el problema de la cobranza',

11.4.2. Proveedores de hilados industriales gue acopian

tejidos

Estos intermediarios tratan de disimular sus activida-—
_des de acopio de tejidos tras la venta de hilados in-
dustriales, Operan en Catamarca desde larga data y co=-
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nocen las peculiaridades del lugar y de la poblacién,
especialmente de las teleras“Cbjetivo es lograr un a-
copio regular de tejidos.

Sus modalidades de operacidn sons

_ venta de hilados industriales
_ acoplo de tejidos

_ venta de tejidos a mayoristas y minoristas de
- otras provincias. S

Sus viajes a Catamarca se concretan coincidentemente
con las PFlestas de la Virgen del yal&g, durante las
cuales sSe realizan las Ferilas dekﬁﬁéregrino. El frag-
mento de una entrevista realizada a uno de estos in-
termediarios describe estas actividades:

Intermediario Extraprovincial N°,2

"e Vendo hilados de lana finos y gruesos ¥y tam-A
bién hilados de algoddén fino y otro ultrafi-
no para ponchos de vicufia. Les traigo a las
teleras el algoddn peruano.

~ ¢Dénde compra Ud. los hilados?

- En una hilanderia.

- 4Cémo los vende?

- Con pesos, porgue yo elijo las piezas que
guiero cuando compro,., Las teleras me reser-
van las piezas al costo, las mds lindas.

~ ;Cémoc compra el tejido?
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- Vengo personalmente a Catamarca, a las Fies-
" tas de la Virgen—- las teleras me vienen a
vender sus tejidos porgque saben que yo les
traigo los hilados~ Yo s6lo doy hilados a mis
teleras, gue son doce.

- ;Dénde vende los tejidos?

- En un comercio cerca del Hotel Plaza, en Bue-
nos Aires,

Informaciones obtenidas entre teleras de los departa-
mentos de Tinogasta y Belén permiten caracterizar la
verdadera naturaleza de las operaciones de este tipo
de intermediario: sdélo proveen de hilados a teleras
gue trabajan-en parte- para ellos. El intercanbio to-
ra formas de trueguets

Be 27. (telera)

"Yo compro los hilados a T.R. El viene para las
fiestas y nosotros le cempramos los hilos gque pa-
gamos con las prendast,

También operan a crédito: eantregan el hilado en uno
de sus viajes, por ej. durante la realizacién de la
Peria del Peregrino en abril y lo cobran durante el
viaje siguiente, en la Feria de diciembrei

T.3.(telera) (entrevistada en la Feria)

#gl Sr. T.R. trae el hilado ¥ se cobra en ponches
y en plata., Nosetras nc le compramos a él. lLas
teleras le venden las prendas al precio que é1
diga y hay algunas que no abren la valija hasta
que &1 no le elija y le compre prlmero,gorque le
deben el hilo de abril.
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"Bl 1es eXige gue no vendan hasta gque elija. A nosotras
no nos gusta venderle. Le vendemos las telas & un co=~
merciante de Cérdoba, gque paga al contado™.

Las teleras gue dependen de e=stos intermediarios en
cuanto al aprovisionamiento de hilados se cuidan y
tratan de complacerloss

B. 30. (Telera de Londres entrevistadas en la Fe-

"Yo compro la alpaca al Sr. T.R..

El nos da el hilo de una filesta a la otra. Le com-
pramos el hilo y le pagamos en la préxima fiesta.
Si él quiere una tela, 1la hace quedar.El es bueno
porgque espera que nosotros vendamos para recién
cobrar...pero no sé...porque si no vendemos, ten~
drd que llevar tejidos".

Las feleras de mayores recursos eluden comerciar con
este tipo de intermediarios, prefiriendo a agquellos
que compran los tejidos en transacciones realizadas
con pago al contado. Por otra parte, se hallan en con-

} diciones de efectuar sus compras de hilados por correo
a proveedores de la Capital Federsal.

11.4.3. Comerciantes mqurlstas_y minoristas que 8élo ad-
quieren te jidos : , I .

Estos intermediarios se hallan establecidos en dife-
rentes puntos del pais, generalmente en ciudades y
zonas donde existe una demanda importante de estos

. productos ya sea por parte de la poblacidn local,ya
sea por parte del turismo interno y/o externo:Buenos
Aires, Cérdoba,Mendoza, Rioc Hondo,Salta,Jdujuy,Mar del
Plata y otras.
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La mayoria de estos comerciantes se relacionan con
intermediarios catamarqueifios de nivel regional, in-
terdepartamental y tambiédn con teleras empresarias

y otros intermediarios locales. En la mayoria de los
casos los primeros contactos fueron establecidos en
viajes realizados a la provincia, y durante la reali-
zacidn de las Ferias del Peregrino.

Otra forma de contacto,son los viajes que realizan los
intermediarios catamarquefios, incluyendo teleras em-
presariasi '

B.9 (telera Empresaria)

"¢,U. (Intermediario regional) de Belén nos cou-
pra. El trabaja con el tejido al por mayor.También
nosotros salimos afuera a vender: vamos a Cdrdoba,
Buenos Aires, Salta, Jujuy; all{ nos compran los
comerciantes”.

Una vez establecidas las primeras conexiones, suelen
sucederse los pedidos por cartas

T.4. {(telera)

"Yendemos los tejidos a Timoteo Alvarez de Salta.
Ellos nos cowmpran en las Ferias de Catamarca y des-
pués nos hacen pedidos por carta., También el Sr.
Naun Goldenhersch -de Cdrdoba nos hace pedidos., HNos
pide 1/2 é 1 docena de alforjas bordadas",

41 igual que los intermediariocs descriptos en el punto
anterior, los comerciantes mayoristas y minoristas que
via jan a Catamarca para abastecerse de tejidos, concu-
rren a las Ferias del Peregrino en los meses de diciem-—
bre y de abril pués en ese lugar se concentran artesanos
¢ intermediarios de la provincia.De este modo tienen la
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posibilidad de obtener una rica variedad de prendas
en cuanto a calidad y cantidad, eviténdose las moles—
tiag del traslado al interior de la provincia, para
lograr surtidos completos.

P, 25 (telera)

"Los compradores(a quienes vendo los te jidos) son
comerciantes que vienen de otras provincias. Ellos
vienen aqui (Feria del Peregrino) porque guieren
lotes completos. A mi me compra un comerciante que
quiere completar un lote de doce (chales). La com-
pra también a otros y después para completar me
compra a mi",

Existen algunos intermediarios extraprovinciales que
visitan a 1los artesanos en sus domicilios para reali-
zar sSu aprovisionamiento de tejidos:

B, 13 (telera)

vaqui vienen comerciantes de otros lados a comprar-
nos, a veces gue unocs son de Santa Fe, otros de Codr-
doba, de La Riojas.«".

Sin embargo segin datos recogidos entre comerciantes
entrevistados en Buenos Aires, (1) se registra una a-
preciable proporcién de comerciaantes, scohre todo mi-
noristas, que se hallan interesados en la adguisicidén
de tejidos, pero carecen de contactos y medios que la
posibiliten.

(1) Estela Elvert - Estudio del mercado de las Arte-
sanfas Regionales Argentinas. CFI, 1973.
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CAPITULO XII.- PROMOCION Y COMERCIALIZACION DE ARTE~
SANIAS A TRAVES DE INSTITUCIONES, FE~
RIAS T EXPOSICIONES.-

Existen una serie de organismos de nivel provincial y
nacional relacionados con la promocidén y/o comerciali-
zacidn de artesanias. En este capf{tulo ofreceremos u-
na resefia de sus actividades tomando en cuenta el dm-
bito en gue se desarrollan, as{ como el tipo de tele-
ras y/o 1ntermed1arlos que’ partlclpan de la institu-
cidn. -

En primer lugar, serd considerada la Cooperativa de
Teleras Unidas de Belén, entidad que si bien en el mo-
mento actual se encuentra baralizada en su actividad,
significa una experiencia de primordial importancia
en relacibén a futuros proyectos de promocién y comer-
cializacidén de tejidos artesanales. A continuvacidnfdes-
cribirdn las actividades de la recientemente creada,
Direccién de. Artesanias de.la Provincia, y de la Casa
de Belén; ambas funcionsh .en la capital de lg provincis.
También se considerard el accionar de la Casa de la Pro-
" vincia de Catamarca con sede en la Capital Federal, y
la participacién del Fondo Nacional de las Artes en lo
que atafle a la promocidn de las artesanfas catamarque-
fias., Asimismo se caracterizarédn brevemente las ferias
¥y exposiciones que se realizan dentro de la provincia.-

12.1, La experiencia de la Cooperat1Va de Telergs Uni-
das de Belén. : -

De acuerdo a datos recogidos por Hermitte y He-
rran (1) en la localidad de Belén se han registrado en-

(1) Hermitte y Herrian C. Opus cit,
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sayos cooperatvivistas relacionados ‘con las dos ra-
~mas principales de la actividad productora locals
‘agricultura  y artesanfa textil. Estos intentos esta-
ban orientados "a limitar el poder de los intermedia-
rios locales"o sea permitir" a los gue por ser indi-
viduos econdmicamente débiles... tienen gque sufrir -
las desventajas de competidores de mercados bien or—
ganizados o de monopolios comerciales,equilibrar la
balanza mediante las organizaciones de ayuda mutua
o-o"(2)
Los fracasos de estas experiencias serian atribuibles
gue la intervencidén del estado era instrumentada por
grupos cuya posicidn en la comunidad llenaba aparente
mente los requisitos del sector en cuaya ayuda acudfa
el estado. Pero en realidad, como ocurrid en el caso
que analizamos, los sectores gue se beneficiar_on con
esta ayuda nc actdaban en representacidn del interés
general, sino que se limitaran a me jorar situaciones
individuales y a lo sumo de grupos. Estos sectores se
caracterizan por desarrollar actividades complementa-
rias entre sf; tal es el caso de las teleras empresa-
‘rias quienes actdan simultdneamente como organizado-
ras de la produceidn y como intermediarias de nivel
local,. -

12.1.1 Rasgos bédsicos del proyecto de 1a Co_peratlva de
Teleras Unidas.de Belén.--

Esta Cooperatlva creada en 1968, fué precedida por
miltiples intentos similares, algunos orientados por

(2) "La Unidn", Catamarca, 5 de julio de 1969,cita-
do por Hermitte E y Herrdn C.Opus cit. pag.308.
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el gobierno nacional y otros por particulares(3).
El dltimo intento ha sido el que trataremos a con-
tinuacién. En este caso, la iniciativa correspon-
dié al gobierno provineial, quién conté con apoyo
financiero del INAC (Instituto Nacional de Accidén
Cooperativa). Los rasgos basicos del proyecto de la
institucidn fueron sintetizados por E., Hermitte y
C. Herrin:

" g,— La asociacidn se extenderia a todo el De-
partamento.

b.~ El gobierno previncial proporcionarfa un
adelanto de 3.000.000 8 m/n que serian
utilizados para la adquisicidn de lana
de llama directemmente a sus productores,
con 1o cual se obtendrian rebajas sensi-
bles en los precios.

¢.~ La Cooperativa integraris un capital pro-
pio por medio de un pago de 5.000 $ m/n,
por socia que se haria efectivo en 10 cuo-
tas,

d.- La Cooperativa no comercializaria los te-
jidos sinoc gue cada productora venderia
independientemente de la entidad".

No se establecieron condiciones en cuanto a las ca-
racter{sticas socioecondémicas de los individuos que
debian integrar la institucidn, es decir gue si bien,
las socias debfan ser teleras, no se tuve en cuenta
la estratificacidn del sector en empresarias,indepen-
dientes y dependientes, resultante de las diferencias

(3) Hermitte E. y Herrdn C,: Opus cit. pdg. 310,
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en cuanto a capacidad econdmico-financiera, Esto po-
sibilité que dentro de la Cooperativa, se reproduje-
ra la situacidén de desigualdad existente con ante-
rioridad a su creacién.

La integracidén de los aportes por parte de las so-
cias se concretd forma parcial e irregular:

B.e 2

"Lag socias tenfan que pagar una cuota mensual
de $ 500 hasta cubrir $ 5.000 m/n (10 cuotas. ).
De la mayoria serdn 4 & 5 que han pagado todo,
los demds no. Yo no pagué, s86lo $ 800 y mi her-
mana $§ 800 m/n."

La concesién del préstamo por parte del INAC reguirié
un aval; éste fué otorgado por una telera empresaria
que posteriormente fué presidente de la institucidn:

B. 42

"La Cooperativa se cred en 1968, Yo puse mis bie-
nes como aval de la Cooperativa. Se puso por idea
del Gobernador Brizuela. Yo dije gue habia que te-
ner cuidado por que aca los comerciantes son muy
egofstas, y tarbién las mujeres de plata, la Sra.
de S, de G, y Sra., de D."

La situacidn planteada de este modo permite inferir

el caracter paternalista de la accibn de guienes ge
hallaban en condiciones de ctorgar un aval como garan-—
t{a de las inversiones realizadas para poner en mar-
cha la institucidn. Es decir que implicitamente la ins-
titucidn pasd a pertenecer a miembros del sector de -
teleras empresarias quienes por su solvencia econdmi~
ca podian asegurar su desenvolvimiento.
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Los intermediariocs a guienes la Cooperativa intenta~-
ba reemplazer han sido descriptos en el Capftule XI.
Los productores de lanas, en muchos casos gse dedican
también al acopio de tejidos, especialmente quienes
han sido clasificados como "intermediarios de nivel
regional rurales". En esk caso las difieultades que
tuvo la Ccoperativa para las compras de materias pri-
mas pueden ser atribufbles a las caracteristicas de
estos grandes productores. Cuando en un segundo mo-
mento la Cooperativa encara la comercializacidn de te-
jidos, compite con intermediarios de nivel regional

'ubicados en cruces de caminos y zonas urbanas, y con

comerciantes locales. Por otra parte, un sector de
estos comerciantes locales, las teleras empresarias,
e integraron a la Cooperativa en calidad de miembros,
monopolizando los cargos de la Comisidn Directiva.

Estos intermediarios en general, poseen conexiones con
los mercados extraprovinciales que les permiten colo-
car la produccibn de tejidos. Asimismo los productores
de lanas utilizan esta materia prima como elemento de
trueque para obtener tejidos y provisiones. Las funcio-
nes cumplidas por estos intermediarios y los canales

de comercializacibn que dominan en su relacidén con el
mercado nacional, no llegaron a ser reemplazados por

el accionar de la Cooperativa.

12.1.2 Bvolucidn de la Cooperativa

El primer objetivo de la Cooperativa, realizar compras
directas a los productores de lanas para aprovisionar
a las teleras, no pudo cumplirse, pués las adquisiciones
se efectuaron a los grandes intermediarios (algunos de
ellos también productores de lana). En un segundo momen-—
to, e=3%tos se negaron a proveer a la Cooperativa:s
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B. 26
"Al principio la Cocperativa compraba a CH,RU,IL y
BE%, pero después ellos no guisieron vender mgs."

Los proveedores mencionados, tienen como actividades
preponderantes las de acoplo e intermediacidn,halldn—
dose clasificados como intermediarios de nivel regio-
nal en su mayorfa. El hechc de gue la Cooperative hu-
biese entablado relacidn con ellos podria atribuirse
a las dificultades que se presentan para realizar aco-
pio de la produccidn de pequefios productores de lana,
dado el aislamiento geogrdfico de éstos y - la depen=-
dencia en gque se encuentran respecto de los interme-
diarios,con quienes intercambian lanas por articulos
de consumo,

La negativa de los grandes intermediarios acopiadores
de lanas a continuar proveyendo a la Cooperativa,po-
drfa atribuirse a que les resultaba mas provechoso rea-
lizar transacciones con otros intermediarios y con te-
leras no afiliadas a la Cooperativa, con gquienes reali-
zaban operaciones de trueque y al contado.

En un segundo momento, la Cooperativa encard la comer-
cializacidn de tejidos.Pero esta actividad tropezd con
una serie de problemas que trataremos de analizar.la
conpra de telas se efectuaba principalmente entre las
socias y los pagos se realizaban al contado ¥y también
a cambio de lanass

B, 1

"La Cooperativa de acd trabajaba bien,daba la mitad .
en plata, la mitad en lana, la lana valfa wds bara-

to que en otro lado. Pero parece que sdlo vendia

¥y compraba a sus socios,"
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La venta de los productos acopiados, se orientd hacia
Cooperativas de consumo radicadas en la Capital Fede-
ral,"La\Bnion" ¥y "El Hogar Obrero", a la Casa de Cata~
marca y & intermediarios radicados en la Capital de

la provincia. Esta polftica de comercializacidn se en-
card al principio de un modo racionals

B. 26

"La Cooperativa pagaba al contedo y nunca tuvieron
problemas con los chegues de la Cooperativa.Al -
principio la Cooperativa vend{a en PBuenos Aires
se llamaba a reunibdn para notificar a los socios
de las entradas y salidas perec como las socias no

comprenden el libro, 8élo se les 4ié una hoja con
el balance.

Pero la falta de otros canales de comercializacién y
sobre todo la inexistencia de una estructura estable
de comercializacidn relacionada con centros de consu-

mo importantes, determiné finalmente la paralizacidn
de las ventas;

B.1.C.5.(C.Quemado)

"La cooperativa de Belén fracasé por mala comer-
cializacidn,Compraban caro y tenian que guemar
mercaderf{a al costo y menos del costol

La necesidad de atender compromisos derivados de
requerimientos de su evolucidn, determiné final-
mente la colocacidn apresurada de tejidos a bajo
precio y a crédito:

B. 47

"La Cooperativa anduvo bastante mal, Han salido
a vender tejido a Buencs Aires, en la Casa de

Catamarca y en otras casas a mucho menos precio
¥y a 30 y 60 dias,
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Segin informantes entrevistados en Buenos Aires,
las ventas eran realizadas una vez que las vende-
doras habian colccado su propia produccidn, gene- .
ralmente a precios superiores a los que posterior-
mente solicitaban para los productos de la Coope-
rativa., Esta forma de comercializacidn de los pro=-
ductos acopiados por la Cooperativa resultd insufi-
ciente para el total de produccidn que ofrecian
las sociass

B, 42

"En la Cooperativa hubo mds de 180 socias y no
se les podfa comprar mds telas porque no habia
donde venderlas."

El hecho de pertenecer a la cooperativa no asegura-
ba la colocacién de la produccién, sobre todo en el
caso de las teleras semi-independientes;

B. 11

“He sido de la comisién, pero al Ultimo no quise
ser mds, porque decian que a los gque eran de la
Comisidén (socias de la Cooperatival)nos iban a
recibir lad telasd y al dltimo salieron comprédn-
dole a otros gue no eran de la comisidn. Mamd
era sociag de la cooperativa pero nuncs pudo ven~
der, porgue iba a vender y le decfan que no ha-
bfa platat.

La colocacién de la produccidén estaba asegurada, en
cambio, para las teleras de mayor nivel econdmico:

Be 12

"Las que vendian eran las ricas, las otras no.A
los que ellos querian,recibfan las telas,a los
demds no."
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Los informantes mencionaron casos de teleras empre-
sarias que vendian como propia,produccidn adgquiri-
da a terceros:

B. 47

"Habia gente {socias) que compraba a mayoristas
y vend{a a la cooperativa."

B, 42

"S. es de la comisién, es maestra de escuela y
es muy datiina,Compra chales baratos y los vende
a la cooperstiva."

A rafz de estas operaciones, la cooperativa pasé a
ger un intermediario de segundo grado. Es decir que
la Institucidn 1llegd a constituir un canal alterna-
tivo de comercializacién para un reducido sector de
teleras, empresarias en su mayorfa. En consecuencia
la cooperativa fue visualizada como una "empresa de
los ricos", idéntica por su composicidn social, a
la Casa de Belén:

B. 14

"Conocemos la Cooperativa de aquf,la de tejidos.
Esg Cooperativa han dicho que la iban a poner.
para todos los gue hacemos las telitas, pero a
la final se ha hecho vara los mzyoristas,las
compradoras, ni siquiera nos compran nada. No
ha tenido ningln beneficio para los pobres, tan-
to que decfan que a los pobres nos iban a bene-
ficiar y es para los ricos no mds. Todos los so-—
cios son ricos,mayoristas gue han sido vendedo-
res en Belén y que tienen casa en Catamarca (PA,
AS, C, G y MY.)"
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12.1.2.1 Crisis de 1z Institucidn e intervencién

El funcionamiento de la Institucidn fue obstaculi-
zado por factores de tipo administrative mezcla-
dos a actitudes equivocas de algunos miembros,En-
tre las fallas administrativas se pudo detectars

i - falta de control sobre el movimiento de
existencias y de fondos

il - falta de inventarioc permanente

iii - falta de control sobre las ventassregistro
de clientes precios y condiciones de venta.

IV - carencia de normas para implementar un ade-
cuado control de calidad

V - falta de personal capacitado para la admie-
nigstracidn de la Instituciédén

vi= falta de una estructura adecuada para apro-
visionamiento de materias primas directamen-
te de los productores:

Las fallas i,ii y iii se hallaban estrechamente re-
lacionadas con el manejo de tipo "personal" que rea-
lizaban los miembros de la Comisidn Directiva,es de-
cir que la falta de controles permitfia manejos ar-
bitrarios por parte de miembros de la Comisidn Di-
rectiva, con lo que se transgredian normas de la
Institucidn segin las cuales las adquisiciones de-
bfan efectuarse entre socias de la Cooperativa:

B.4?2 .{ex-miembro de la Comisién Directiva)

"La vicepresidente hac{a negociados, compraba
a los parientes. También son un desastre la
Sras. S.B.y M¥.
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Los mane jos "personales"llegaban a constituir pro-
cedimientos dolosos realizados clandestinamente:

B, 42

"M.Y. cembiaba telas buenas por las malas de
él y yo vefa que la cooperativa se fundia"

Las telas "obtenidas" de éste modo halrdan sido o-
rientadas hacia ventas particulares.

Lz falta de control sobre las ventas,rea-
lizadasa "conocidos" determind pédrdidas econdmicas
muy seriag:

B. 42

"Un comerciante gque comprd telas a crédito,nos
quedd debiendo més de dos millones, se lleva-
ron varias piezas, telas y un cuero de vicuiia
porgue nog olvidamos de ponerlas en el inven~
tario al producirse la intervencién',

Los intentos de efectuar ccntroles de calidad sin
las correspondientes especificaciones técnicas,en-
contraban dos tipos de obstdculos; por un lado el re-
chazo gque las teleras manifestaban hacia tales exi-
genclas y por otro lado, la adquisicidn de telas a
amigos y/o0 varientes, circunstancia en que se de ja-
ban de lado estos controles,

FE1l rechazo de las teleras hacia los controles de ca-
lidad y la consecuencia de éste control expresado en
precios diferenciales, podria ser atribuidbie a la
falta de un sistema de normas explicitas para la e-
valuacién de la calidad de las prendas. Un factor
que probablemente contribufa a dificultaer la acep-
tacidn de este aspecto por las teleras,era el hecho
de gue gquienes fijaban las diferencias y realizaban
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el contrel, eran teleras empresarias visualigzadas co-
mo "patronas" y "ricachonas".

B, 26

"Los tejidos tienen que ser de buena calidad ¥y

de acuerdc a la calidad tienen que ser los pre-

cios, Habia teleras que llevaban telas malas

¥ como no les pagan igual que a otras gue lleva-
ban con mejores tejidos y me jores lanas, ya les

parecid mal’,

Un ejemplo de los trémites que tenfan lugar al com-
prar tejidos de amigos o0 parientes fue relatado por
personas que actuaron durante la intervencidén y al-
gunas telerass

B.IC5 (C.Quemado)
"Yo descubri que compraban telas de mala calidad
a los conocidos a los gue favorecian. MY tiene
varios parientes er la comisidn y les compraban'.

Los problemas descriptos se agravaban por la falta de

personal adecuado para la ejecucién de tareas adminis-
trativas:

B.1C5 (C.Quemado)

"Un hijo de uno de los miembros de la Comisién
cobraba como contador pero nunca hizo ningén
asientoh

Estos acontecimientos trascend{asnhacia la comunidad
bajo la forma de "chismes" y rumores, los gue confi-
guraron una imagen poco confiable e incluso deshones-
ta de la institucidn:

4,
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B.9. (telera empresaria)

4La Cooperativa de Teleras Unidas?; pero es mis
pobre gue yo., Los socios siempre andan mal, pa-
rece gue se pelean, dicen que no tienen benefi-

cios y el dinero que han aportado para hacerse
socios parece que no lo han visto mds' -

Lios rumores acerca de malversacidn de fondos se re-
ferfan tanto al aporte realizado por el INAC como s
los fondos reunidos en base a las acciones adquiri-
das por las sociasi

B.36 (Londres)
"Ud. sabe que yo he puesto los $ 5.000 en la
Cocrerativa de Teleras de Belén y han sacado
la plata del Banco y nadie ha visto 1la plata.
Yo no he sabido mds de lo que puse™",

Bc 90

Decian que la presidenta y la tesorera habfan
sacado el dineroc de la wmercaderia gue habian
llevado a vender a Bs.AsB. ¥ se fueron a pasear
¥y nunca mds volvieron a ver nada, ni dinero ni
rercaderia.

Las acusaciones eran lanzadese haciza miembros de la
Comisidn Directivas

Bu 9t

"Y el gobierno también,..como para confiar en
ellos! les habian dado plata a la gente de la
comisidn y después se guedaron con ella,"

El desorden fué acompafiado por un cese de las acti-
vidades orgénicas de la institucidn que se reflejé
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en el cierre de la admisidn de socios y en 1a suspen~
sién del cobro de cuctas:

B.22 (telera dependiente)

"iyConoce 1la Cooperat1va9

He ido un dia para hacerme qoc:La, pero me han dicho

gque ya estaba completo,

No me acuerde, vea, si fue en febreroc...Vino una se-
fiora de acd enfrente gue dijo gue le vendian la la=-

na y compraban, y ahi nomd me he ido, pero han dicho
que estaba completol

B.1 (telera empresaria)

"Cuando recién se fundé entré a la Cooperativa.Pagué
$ 800, ¢ $ 10,00, gigo siendo socia, pero no me han
vuelto a cobrar,"

Esta situacidn determiné el alejamiento incluso de aque=
1llos que se habfan inseripto como sociosy

B. 9. (telera empresaria)

YAl principioc se reunia mucha gente, les interesaba,
pero viendo gue la cosa iba mal se retiraban. '
Si la Cooperativa fuera algo que fuers de ayuda pa=-
ra uno, bara mejorar la situacidén, nos gustaria."

Bel2,

"Me anotaron, pero después no fui mds por que empe-
zaron con l{os y cambiaron la comisidn,"

Finalmente, fué solicitada la intervencidén por parte de
miembros de la Comisidn Directiva de la Cooperativa.El
pedido constituyé la respuesta a una situacidén que ha-
bia llegado a ser ingobernable debido a los conflictos
generados entre los miembros de la institucidn:
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B., 11.(telera independiente)

"Cuando ha venido la intervencidn mamd ha de jado
de ser de la comisidn de teleras. Nosotros lo u-
nico que sabemos por intermedio de otras bocas

es que Se habla intervenido porgue ha habidc pro-
blema, que las telas desaparecian, el dineroc tam-
bién.Dos veces han venido personas de la Comisidn
Directiva para hablarla a mamd para gque se hagan
reuniones con el Gobernador, pero mami no ha que-
rido saber mas nada. Ah{ habia un grupo que s{ se
ha avivado mucho,"

'E1l pedido de intervencidn se basd en ‘el supuesto de que
ésta ordenaria la problemédtica situacidn por que atra-
vesaba la Cooperativa, pero los conflictos y el desor=-
den continuaroni

B. 11.

"La intervencidn vino porgue los de la Comisidn Di-
rectiva decfan que llevaban para otro lado las te-
las. VA sacaba las telas y las llevaba para vender,
¥ decfan que no venfa la plata de all4.

Vino la intervencidn y nos llaman a reunidn y nos
dicen que todo lo gue se depositd (mercaderia)era
para pagar al que estaba atendiendo,y se ha deja-
do todo ahi.Al dltimo diecen que habian guedado $
30.000 (m/n) de todos los miles gue habfa deposi-
tado.

Después cuando se ha nombradoe la nueva Comisidén,
nos han dicho que habla mds capital, solamente

$ 100.000 que habia regalado el gobierno para que
se comience lz cooperativa'.

La continuacidn de los conflictos se debid en parte a la
resistencia que se generd entre los miembros de la Comi-
5idn Directiva ante la aparicidén de la intervencidn: es
gue la situacidn cadtica favorecia a algunos socios que
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operaban como intermediarios, -especialmente te-
leras empresarias- que utilizaban la Cooperati-
va como canal de comercializacidns

B.IC 2

WPorgquepara pedir la intervencién V.A.(la pre-
sidente) tenia que habernos reunide, entonces
nos hubiédramos opuesto a eso, pero la hicie-
ron firmar a espaldas nuestras. En aguella é-
poca yo era socio y estaba a cargo de la Coo~-
perativa pero la fueron a buscar a ella para
que firme., La Cooperativa andaba maravillosa-
mente bien porque nosotros la heblamos conven-
cido a VA, gue se tome licencia.Blla no podia
venir a reuniones ni a2 firmar los cheques,por-
que vive en X",

Las dificultades inherentes al trato con las socias

empresarias fueron aludidas por la primer presiden-
te quién habia solicitado la intervencidni

B, 42

"Fracasd porque yo vivo le jos, en X. la presi-
dente tiene gue vivir cerca.Para formar una
cooperativa en Belén hay que luchar con la gen~
te y yo me iba de Belén".

La intervencidn,ejercida por un maestro radicado en
una localidad vecina a la Villa de Belén, continud
con las actividades anteriormente desarrolladas.Al
cesar la intervencidén se nombré una Comiszidn Direc-
tiva elegida por log socios. Actualmente el local
permanece cerrado la mayor parte del tiempo,a la
espera— nuevamente- de "ayuda del gobiernoy sus di-
rigentes aducen "falta de fondos"i
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B.IC.2

"Actualmente hay un muchacho cue zatiende por la tar-
de.(siempre estd cerrado). Este gobierno nos prome-
tié $ 15.000.000 (m/n) y el vicegobernador me 4dijo
que ya estd aprobado por las Cémaras',

12.1.3. Afiliacidn a la Cocperativa de Belén.

Algunas teleras empresarias entrevistadas manifestaron
no haber estado interesadas en formar parte de la Coo~

perativa, sélo se integraron a ella quienes la visuali-
zaron como un canal de comercializacidni

B.9. {empresaria)

"Siempre me invitaban a las reuniones y fui las pri-
meras veces cuando no habia nada concreto y como vi

que no 1iba a tener muchos beneficios,me jor guiero
ser libre",

Algunas de las razones aducicdas para no asociarse a la
cooperativa son la falta de conexidén directa con la

institucidén y la escasa difusidn acerca de sus fines y
objetivos.

B, 47.
"La Cooperativa no se... no se que beneficio me pue-
de dar la cooperativa.

La gente de la cooverativa nunca me habld ni yo
fui a2 hablar.®

Cuando la Cooperativa entré en la etapa de crisis co-
mo consecuencia de los conflictos internos y por falta

de canales de comercializacién, se cerrd la conscriv-
cidn de socios:

B. 28.(Iondres)

"No era socia de la cooperativa por gue cuando fui
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a hacer la ficha me dijeron que estaba completo,
(hace mds de 2 afios y medio). No sé como funcional

B.36.(ILondres)(telera independiente)

"He ido a inscribirme varias veces; pero el Sr.me
dice que no, que venga otro dfa y asf pasan los
diaS- .

Tenia mucho interds en hacerme sociagsabe?"

Las razones.de no aceptacidén de nuevas socias por parte
de la institucidén, estan relacionadas con el monowolio
que algunos miembros de la misma ejerc{an sobre los ca-
nales de comercializacidn, para colocar su propia pro-
duccidn e incluso productos adquiridos a terceros,

Finalmente a2lgunas teleras empresarias desconfisban de
las "ventajas"™ gue podfa ofrecerles el sistema,por lo
cual permanecieron aisladasg

B.6.(telera empresaria)

"Muchas veces las sociedades no son buenas, pre-
fiere trabajar sola',.

Algunas teleras empresarias e independientes entend{an
que la pertenencia a la cooperativa limitar{a la elec-
cidn de lugares adecuados para compra de materias pri-
mas y colocacidn de tejidoss

B. 14.

"La Cooperativa deberfia hacer un bien a las tele-
rag, deber{a comprar las telas Y que nos pagaran un po-
quito mds,También le voy a decir gque vor el materisl
que venden ellos gquieren que después uno le vendan las
telitas. Yo prefiero comprar donde es mids barato el ma-
terial y vender donde yo qulera.
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En general se observd que las teleras independientes
y dependientes carecian de informacidn detallada a~
cerca de la cooperativa y en cuanto intentaron un a-

" cercamiento a la misma,se vieron obstaculizadas por
el sector de teleras empresarias que comandaba la
institucidn. Este dltimo sector se hallaba interesa-
do manifi€stamente en utilizar la Cooperativa para
sus propios fines, y latentemente le resultaba conve-
niente la subsistencia de teleras, que,carentes de
vias de comercializacién, se viesen en la obligacién
de recurrir a ellas como intermediarias para 1la colo-
cacidn de sus tejidos.

12,1.4 Area geogrifica que abarcé la Cooperativa de
Belén :

La Cooperativa de Belén, como vimos,se cred con la idea
de agrupar teleras de todo el departamente. Pero,segin
datos recogidos, esto no se 1llevd a la préciica.Las te-
leras de Londres, localidad ubicada a 10' de colectivo
de la villa de Belén, no visualizaron como beneficiosa
la pertenencia a la institucidn. Tampoco se integraron
teleras de otras pohlaciones del departamento.

Esta situacidn hizo necesario realizar compras a tele-
ras radicadas en poblaciones ale jadas de 1la villa de
Belén, método que permitid obtener tejidos de "mayor
calidad"s

B.IC 5, (Corral Quemado)

"Aca hubo una sucursal de la Cooperativa de teleras
de Belén, porque compraban chales acd de mayor ca-
lided, son mejores gque los de Belén, menos ralos."

12,1,4.1. Proyecto de Jocperativa en Corral Quemado:

Desde 1972, existe en la loczlidad un proyecto de crea-
cidn de una cooperativa.Quién lleva adelante 1a idea,
planted sus posibilidades:
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B.IC.5 (Correl Quemado)

"Acd se reunirian las teleras de El Cajén, Papacha-
cra, Huasi Ciénaga y muchos puestos: El Durazno,
Yaancovenco,donde hay 2 6 3 familias.

El afio paseadeo contra la voluntad del Director de
Cooperativas. | -, ayudados por el secreta-
rio de F. ~ que d16 la forma a los papeles,orga-
nizamos a la gente, hicimos asamblea, se eligié .
el consejo y la gente depositd chales de llama por
300.0008 (m/n).

Tiene personeria Jurldlca y esta inscripta en el
orden nacional, matricula 7378%

El iniciador de la idea no puede encarar la comerciali-
zacién de tejidos por falta de capitales para formar un
stock adecuado:

t

B.IC.5 (Corral Quemado)

"El Intendente de Belén me asegurd que el Ranco

de la Nacidn puede llegar a dar hasta $ 1.000.000

w/n por telera, pero no nos dan.

Yo calculaba gue cada familia debia presentar 30

6 40 chales por mes, lo que significarfa 1500 cha-
les por mes, Y salir a vender todos los meses.

Ful a pedir un crédito .pero me pidieron gue en 1la

comisidn hubiera gente"con solvencia" pero no pue-
de ser,porgue todos los gue son socios son humil-

des. La gente Tetird los chales a comienzos del 72
y los debe haber vendido a los acaparadores,

Hubo propuestas de gente que iba a poner plata pa- .
ra formar un pequefo fondo (son teleras empresarias)l

El iniciador de la idea de crear una Cooperativa de te=~
leras en Corral Quemado ha hecho experiencias de comer-
cializacidn por cuenta propias
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B.IC.5 {Corral Quemado)

",Porqué no salié a vender.Porque era solo por
130.000% 1o que habia y no valia la pena salir
a vender.

-¢A ddnde hubiera ido a vender?

-Hay que ir a Cérdoba a las sierras, también Men-
doza.Eso 1o sabia por experiencias de ventas gue
yo Lice en esos lugares. Lo bueno es vender con
chegques de 30, 60, 90 dias, entonces se "aplica"
més &l precio. Yo me vodria encargar de comercia-
lizar y que la venta no se pare, y también la com-
pra serfa comtinua. Bn invierno, Cdérdoba viene a
comprar acd, en cambio en verano kay gue salir a
veder. Yo huhiera sido el encargado de ventas.

Este promotor parece hallarse bien orientado en cuanto
a la modalidad de trabajo que deveria tener la Coopera-
tiva, incluso explicé cdémo deberis ser conduacida admi-
nistrativamente de un modo racional. La zona de Corral
Quemado, ubicdada al norte del departamento de Belén es
de caracteristicas rurales. Alli se hallan razdicados
lmportantes intermediarios que producen lanas y comer-~
cializan lanas y tejidos.los ertesanos,agricultores en
su mayoria, se hallan disperscs, y generzalmente reali-
zan truegque de tejidos con intermediariocs a cambio de
provisiones y lanas., También se trabaja en esa zona
con ¢l sistema "al partir".

La existeucia de un intento de creacidn de Cooperativa
en la zona, indica gue la Cooperativa de Belén,pensada
para atender a teleras de todo el departamento, no pu-
do cumplir con este objetivo,

Desconocemos si las teleras de Corral Quemado se agru-
Pan en un sictema de estratilicecidn similar 21 detec-
tado en poblaciones urbanas, pero es obvico que dado el
aigslamiento de los productores, es meyor su dependencia
respecte de intermediarios que les proveen de insumos
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y provisiones, aspecto éste dltimo que deberd ser teni-
do en cuenta al intentar reewplazar o los in'ermediariocs
locales.

12.2. Direccidn de Artesanfas de la Provincia de Catamar-
Ca.o : S

La Direccidén de Artesanfas de la Provincia de Catamar-—
ca,creada a medisdos de 1973, depende de la Subsecreta-
ria de Economia y Asuntos Rursles de la prov1n01a.Se 0=
cupa de la marche de la Escuela Artesanal de Alfombras,
la Escuela Fdbrica de Alfareria y Cerdmica y del VMerca-
do Artesanal.

La institucidn mencionada en dltimo término, el mercado
Artesanal,funcioné anteriormente en el dmbito de la Di-
reccidn de Cultura, en un pequefio local céntrico. Ac=—
tualmente posée un salén de exposiciones en el tingla-
:do donde anualmente se realiza la Piesta del Poncho.

En su primer etapa, el personal que atendia el mercado
de componia de un técnico y dos empleados. Actuzlmente
el personal ha incrementado, pero desconocemos su cali-
ficacidén técnica.

La accidn del Mercado desde su creacidn misma, cuando
dependfa de la Direccién de Cultura, hasia el momento
actual, se vid limitada por la falta de fondos.Bsta
situacidn impidid una accidn sistemdtica en cuanto a
promocidn y comercializacidn.

Las modalidades de acopioc de tejidos por varte del Mer-
cadc Artesanal, se ajustan a las normas del Fonde Nacio-
nal de las Artes, institucidn que desde la creacidén del
Wercado aporté fondos para su funcionamiento., Las nor—
mas de compra, establecen gue las obras deben ser ad-
quiridas por un técnico calificado gue se halla en con-
dicicnes de discernir acerca de la calidad y virtudes
tradicionales de las obras. Por ejemplo no se adquieren
tejidos confeccionados con trama de algoddn.
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Asimismo el mercado marca los productos conr un certi-
ficado de autenticidad artesanal,

A pesar de la escasez de fondos, el mercado cred dos
canales de comercializacidén:

~ local de ventas permanente: los tejidos dispues-
tos a la venta son adquiridos en forma directa a
teleras. Igncramos si en el momento actual exis-—
ten otras formas de acumulacidn de stock.
1a Feria durante
- realizacidén de una actividad anual: /la Piesta del
Poncho. En su transcurso se venden tejidos de te-
leras gue concurren a exponer. Algunas artesanas
hacen demostraciones de tejido en telas, hilado
etc. La oportunidad de realizacidn de esta Fies-
ta coincide con un momento de elevada afluencia

turistica a la provincia de Catamarca, pero no con-
curren comerciantes,

Hasta diciembre de 1973, las teleras entrevistadas te-
nian escaso conocimiento de la accién del mercado., Al-
gunas seflalaron que la institucidn habia efectuado com-
rras a teleras empresarias o sea "revendedores!

I.5.

"Uno va a la Direccidén de Cultura y a Turismo y no
le compran, le compran a personas gue revenden,que
no te jen ellos,o a conocidos y amigos!

1

Acerca de la concurrencias a la Fiesta del ‘Poncho, las
teleras encuentran inconvenientes referidos a factores
climéticos y ademds consideran que las ventas son meno-
res por que a dicha Fiesta solo concurren turistas,Efec-
tivamente, los comerciantes zscuden a comprar durante el
transcurso de las Ferias que se reslizan en oportunidad
de la Fiesta de la Virgen del Valle durante los meses de



GONSEJO FEDERAL DE INVERSIONES ' - 231.

abril y diciembre. Esta situacibén determinaria un mon-
to menor cde ventas para los artesanos, aunque a me jo-
res precios.,

12.3., Casa de Belén

La Casa de Belén es una institucién privada dedicada
a la comercializacidén de tejidos, localizada en el ra-
dio céntrico de la ciudad de Catamarca.

Se cred como una sociedad por acciones. Con los aportes

iniciales de las socias- un grupo de teleras de Belén-se
compré la casa, gue cuenta con un local de ventas y ha-

bitaciones donde las socias pueden permanecer durante

su estadfa en la ciudzd de Catamarca.

La casa de Belén tiene una doble funcibns servir de
albergue temporario a las socias gue se trasladen a

la ciudad especialmente en ocasidn de la realizacidn
de Ferias y la funcidn de comercializar artesanfas,que
es en realidad la mds importante. La casa también es
usada por ectas teleras como depdsito para sus mercan-
cfas y para realizar algunas de sus transacciores co-
merciales, '

El local de ventas permanente permite gue las socias
cologuen allf parte de su produccidn; su localizacidn
céntrica facilita el establecimiento de relaciones fluf-
das con centros de consumo extraprovincisles.

Las caracteristicas mds importantes de la Casa de Belén
son claramente visibles a través de la siguiente entre-
vista:

B.42

"Compramos la Casa de Belén entre 5% socias,ahors
van quedando 40, algunas se han muerto, Ah{ de ja-
mos las telas, las socias; los impuestos y los gas-—
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tos se pagan con el 5% de las ventas, y Se repara la
casa, se construyen piezas. Yo paro ah{, en una pieza
con otras dos sefioras, hay cocina, y bafio.

"En la casa de Belén se vende a gente de Cérdoba, Bs.As.
El gerente ha hecho grandes ganancias gracias a las re-
laciones que hizo a través de 1la casa.Vende a gente que
viene de Perd y Bolivia por su propia cuental

La opinidn dominante entre los no socios entrevistados

es que la casa de Belén estd en manos de fuertes empre-
sarias, que comercializan allf su propia produccidn y.
‘la que adquieren para revender:

B. 4‘-

"Eu la casa de Belén estdn las otras picaras, la A4S, —— .
Dofia DO. Ellas son accionistas, ponen las telas aﬁﬁzoﬁfisk

doble,. "

B. 11. 2y

"No soy socia de la casa de Belén. Las que van a re-.> ‘.
vender, esas son socias. La conozco, fuf una vez",

La Casa de Belén es dirigida por un pequefio ndcleo de
las empresarias mds poderosas de Belén y Londres, que
habrian aduministrado una admisién restrictivas

B, 42,

"En la casa de Belén solo tengo 1% accidn y las o-
iras, 3 acciches cada una. La presidenta AS, gran
compradora, la peor, tiene millones. Me dijo hoy
en la reunidn que yo nunca les hago protlemas y
dije que porqué ellas no me de jaron comprar 3 accio-
nes porque dicen gue yo soy picara,
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Aldn cuando no hubiers una actitud explfcita orientada
hacia la exclusidén de las teleras de menores recursos,
estas no se hallaban en condiciones de adquirir accio-
nes de la sociedad. For otro lado, una vez adquirida
la propiedad,no se reabrid la inscripcién para nuevos
socios,

B._38.
"Los pobres primero dijeron gue iban a entrar a la

casa, pero cuando llegd el momento de pagar, no
lo hicieron, se echaron atrds."

12.4. Casa de la Provinciz de Catamarca

>

la Casa de la Provincia de Catamarca, con sede en la
Capital Federal, tiene una seccidén dedicada a la promo-
cidn y venta de productos de la provincia. La casa dis-
pone de un stock permanente de tejidos para ventas al
‘piblico. Los productos en su mayoria son adgquiridos a

_intermediarios catamarquefios que viajan periddicamente

a Buenos Alres. Los articulos sufren un recargo de 40%
para ventas al pdblico.

S6lo en una oportunidad se efectdd una compra directa

a productores radicados en la provincia.lLa operacidn

fué realizada por personal de la Casa de Catamarca gquie-—
nes efectuaban la seleccidn y pago de productos desde

la sede de municipios o de comisarfas de los pueblos vi-
sitados. Los funcionarios de la Casa trabajaban acompa-
fiados por un funcionario del Banco de la Provincia de
Catamarca y funcionarios locales,Previamente al arribo
de la delegacidbn, se efectuaron abuncios a través de
peribdicos y se efectuaron citaciones a preductores,

Las autoridades de la Casa de Catamarca consideran gue
esta forma de compra seria la més beneficiosa para el
productor, pero debido al insumo de tiempo y de personal
que implica,no fué posible repetir la experiencia.
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Hasta el firesente, la institucidén no ha llegado a cons-
titulr una via directa de comercializacién para los pro-
ductores. De las 93 teleras entrevistadas, solo dos de
ellas han manifestado tener o haber tenido alguna rela-
cién comercial con la Casa de Catamarca, mientras que

el resto no ha operado nunca con ella. Las gue la cono-
cen tienen una valoracién negativa y el resto descono-
ce sus formas de operacidén e inclusive su existencia:

T, 1.

———

"La casa de Catamarca, sé que existe, pero no sé lo
que hacen",

De acuerdo a la informacidn de que disponemos, en la
Casa de la Provinciz todavia no se ha puesto en mar-
cha una organizacién dedicada a la comercializacidn a
rartir de compras directas a productores. Algunas tele-
ras entrevistadas saben que la casa opera con interme-
diarios gue viajan a PBuenos Airess

B.2,{telera empresaria)

"La Casa de Catamrca, en vez de pedirnos a nosotros,
le compra a los ricos de acd, de Catamarca. Son los
ricos de aqui que se aprovechan, le compran a la
gente pobre y le venden a la Casa de Catamarca.Una
sola vez han ido a Belén; yo ni he sabido cuando han
venido",

El hecho de que la Casa se halla ubicada en la Capital
Federal crea una situacidn tal que ni aln las teleras em-—
rresarias tienen posibilidades de establecer relaciones
comerciales con la institucidn.

Por una resolucién reciente, la Casa deberd aprovisionar-
se en el Mercado Artesanal de Catamarca,lo que excluiria
la posibilidad de seguir manteniendo relaciones con in-
termediarios u otro tipo de vendedores. Esta nueva situa-
cidn seria sumamente positiva siempre gue la Direccidn

de Artesanfas de la Provincia disponga de los fondos ne-—
cesarios para reunir los stocks que la Casa requiered
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12,5 Ferias artesanales.

12.5.1. Ferias arbtesanales gue se realizan en la ciuda
de Catamarca ‘

Actualmente se desarrollan dos tipos de ferias artesa-
nales: :

- Ferias que se realizan durante la semana en gue
se efectian feste jos relacionados con las Fies-
tas de la Virgen del Valle; %tienen lugar 2 veces
por afio en los meses de abril y diciembre.

- Feria artesanal gue se realiza durante la Fiesta
del Poncho, en el mes de Julio. '

Las primeras cueuntan con la concurrenciz de teleras in-
dependientes, teleras empresarias y simples intermedia-
rios. Los productos que se exponen para la venta son,
en su mayoria,telas tejidas, aunque también se venden -
dulces y otros productos de fahricacidén casera.Los com-
pradores comprenden turistas y comerciantes extraprovin-
ciales, mayoristas y minoristas, siendo estos uUltimos
guienes efectian las compras mas importantes. La feria
gue se realiza en el mes de abril es muy concurrida por
comerciantes que adguieren tejldos destinados & ventas
de inviernoc. En el mes Ge diciembre la demznda de te ji-
dos es baja debido a la proximidad de la temporada ve-
raniega, Bsta situacidn determina una cafda de precios,
circunstancia que es aprovechada por los comerciantes
para formar stocks destinados a la temporada invernal
subsiguiente.

Durante estas ferias, se efectdan también otras transac-—
ciones que ya fueron mencionadas en el Capitulo XIslas
teleras adquieren hilados de origen industrial a comer-
ciantes de Buenos Aires. Estas compras son efectuadas

al contado y en muchos casos a cambio de tejidos.
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‘La participacidén de las teleras en estes ferias es-
t4 deterrinada por su capacidad econdmica, ya que

el requisito para la concurrencias es disponer de u-
na cantidad considerable de prendas para vender.isi-
mismo tienen que disponer de fondos que les permitan
afrontar gastos de transporte (pasajes y flete), ¥
alguiler del "puesto" en la Feria; el que en dicienm-
bre de 1973 era de $ 6,00 diarios. Todos estos requi-
sitos solo pueden ser satisfechos por un redicido nd-
cleos teleras empresarias y algunas teleras indepen—
dientes, guienes tienen posibilidades, de formar stocks
y competir en precios con los revendedores.

B. 39 (San Fernando) (telera independiente)

"Para la feria fuimos con ¥YB. que nos cobré $10.000
m/n. por ida y vuelta por llevarnos en el camidn.
Yo fui dentro de la cabina. Dos de El Durazno i-
ban arriba. Ellos han vendido por mayor: son NU

vy RO, ellos llevan mucha cantidad por que compran
a 1las teleras. En Bl Durazno hay muchas teleras

en todos estos lados hay muchas."

De esta manera, aunque las Ferias son conocidas por
la mayor parte de la poblacidn de teleras entrevista-
da, sélo una pequefia proporcién (el 16% de la muestra)
concurre o ha concurrido alguna vez a las mismas.El
temor a que el monto de las ventas a realizar resul-
te insuficiente para cubfir los costos de traslado,

es un obstdculo para concurrirs

?. 13 (independiente)

"No voy a Catamarca porgue hay que llevar muchas
telas, colchas, ponchos y uno no tlene capital.
Las que van a la feria, van desde hace afios ¥
ellos tienen sus clientes y hay veces que les
va mal y a veces bien.”
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Por otra parte, comoc ya hemos hecho notar, las tele-
ras empresarias y revendedores gue obtienen tejidos

a menores costos, fijan precios de venta tan bajos,
que las teleras independientes encuentran dif{cil- la
competencia, debido a que sus costos de produccidn
son altos. Estos factores contribuyen también a desa-
lentar la concurrencia de zlgunas teleras:

T. 27 {telera independiente)

“La mejor manera de gangr mas es cuando van a la
casa de uno, acz en la feria hay comgpetencia."

Sin embargo guienes poseen stocks importantes se ven
obligadas a recurrir s las Ferias como canal de comer-
cializacidn.

12.5.1l.1 Ferid de la Fiesta del Poncho

La Feria gue se realiza en ocasidn de la Fiests del
Poncho, tiene caracteristicas diferentes a las que
Tueron sefialadas para las ferias descriptas en el item
anterior.

Actualmente, la organizacidn de la actividad se halla
a cargo de la Direccidn de Artesanfa. Las teleras. que
concurren a la Feria cuentan con apoyo econdmico de

la entidzd, y ademds el producto total de las ventas
es para la telera. Algunas artesanas concurrentes a la
feria realizan exhibiciones del tejido e hilado, traba-
jando durante los dias de realizacidn de la actividad.

El momento en gque se lleva a cabo la Fiesta del Ponchg,
res de julio, se caracteriza por una gran afluencia tu-
ristica, lo que permite que los artesanoe realicen ven-
tas 1mportantes, con margenes altos pués se itrata de
veutas al pdblico,
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12.5.2 Ferias extraprovinciales

Estes leriass se rezalizan en diversos puntos del pafls,
En estas ocasiones los gastos de pasajes,fletes y es-
tadia son aln mayores restecto de los gue pueden oca-
sionar las ferias de Catamarca. Por estas razones,los
viajes a ferias extra provinciales son emprendidos pre-
ferentemente por teleras empresarias y otros interme-
diarios. En estas ocasiones, las teleras empresarias
"se lucen" obteniendo premios con obras hechas por o=
tras teleras, que hacen figurar como propiasg

| B. 35 (Londres)

"Sin ir mas lejos, ahi estd la Sra. NB. que ha sa-
cado la medalla en Cosguin gracias a los teleros
de Londres.*"

Algunas ferias extraprovinciales son organizadas y/o
auspiciadas por el PFondo Nacional de las Arptes,quien
cubre los gastos ocasionados por traslado fletes y
estadia .

12,6. Fondo Nacional de las Antes

La accidén que desarrolla esita institucidén en relacidn

& las artesanifas ha sido ampliamente descripta a tra-

vée de diversas publicaciones.(l) Del conjunto de con-
creciones, cabe destacar el Régimen de Estimulo de las
Artesanfas (REDA) el cual cubre un amplio espectro de

acciones desde niveles institucionales hasta el arte-

sano individual.

(1) Estas publicaciones figuran resumidas en "Estudio
del Mercado de las Artesanias Regionales Argenti-
nasy Tomo IV, Estela Elbert, edit. CFI. 1973.
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A nivel institucional, el Tondo Nacionzl de las
Artes ha firmado convenios con organismos provin-
ciales, En Catamarca este convenio implicéd el o-
torgamiento de fondos destinados a fines diversos:
subsidios para comprar materia prima, organizacién
de talleres, adquigicién de piezas artesanales.Con
el aporte inicial del Fondo, fué creado el Mercado
Artesanal.

En tanto canal comercializador la institucidn se
relaciona con artesanos individusmles efectuando ad
quisiciones destinadas a dos finzlidades:

- en el caso de plezas con un alto grado de
elaboracidn y de ajuste a las caracterfsti-
cas tradicionales de 1o artesanal, las pie-

zas son destinadas a la coleccidn del Fondo
"Nacional de las Artes.

—~ las piezas juzgadas como de buen nivel en
cuanto a realizacidn y ajuste a lo tradi-
cional son adquiridas y posteriormente ven-—
didas en una exposicién anual que la insti-
tucidn realiza en Buenos Aires.

La seleccifn y compra de las piezas es efectuada
por personal contratado por el Pondo en calidad de
"técnicos". Estos compradores poseen conocimientos
acerca de artesanfas tradicionales. Por ejemplo,el
caso de tejidos, poseen normss respecto ded

- tipo de lanas empleadas

- caracteristicas del hilade: su grado de tor-
sidn, etc.

- colores y tintas utilizzdos en el tefiido,
- técnicas del %ejido

- terminacidén
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— tradicionalidad de los disefics con releren—
cia al dmbito culitural en que se originaron.

- e'tC.

Estas normas carecen de una explicitacidn ajustada,
Es decir gue los juicios dependen de log conocimien—
tos del técnico que efectda las compras.

El Pondo Nacional de las Artes. define a las artesa-
nfas comoy

"...actividades, destrezas o tdcnicas empiricas prac-
ticadas tradicionalmente bor el "puelp", mediante las
Cuales, con intencidn y elementos "artisticos", se
trean o0 producen cbjetos destinados = cumplir ung
funcién utilitaria cuslquiera, realizando una la-
bor "manual" (aungue ayudada o complementada por he-
rramientas o mdquifas),indivicdualmente o en "grupos
reducidos", por lo comdn familiares, e infundiendo

en los productos "cardcter" o "estilo tipicos" gene -
ralmente concordes con los predominantes en la "eul-
tura tradicional® de la "comunidad". (Catdlogo de 1a
Primera Exposicidn Terresentativa de artesanfas argen-
tinas, Buenos Aires, 1968.)
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Puede ohservarse que de esta definicidn no se des-~
prenden normas concretas para evaluar una prenda
artesanal,

De este modo, los téenicos del Fondo sélo adquie~
ren tejidos cuya elaboracidén es manual en todas

sus etapas. Es as{ como los tejidos de Londres rea-—
lizados con hilados industriales,si bien incluyen
la técnica del "atado" y son tejidos en telar ma=
nual, no son considerados como una artesanfa tradi-
cional.,

Cabe sefialar que la accidén del Fondo no tiene peso
econbmico para la economfa de les teleras. Las ra-
Zones sons

-~ efectda compras en forma irregular

~ ¢l nimero de pieza® adquirido por vez es es-
caso.

« en muchos casos compra a teleras del sector
empresario

Del total de entrevistadas, ©dlo nueve han vendido
alguna vez pilezas artesanales al Fondo Nacional de
Las Artes, también han sido invitades pars concurrir
a trabajar, exponer y vender en eXposiciones orgeni-
zadas por el Fondo:

B. 32 (Londres) telera empresaria

"Trabajo para el Fondo Nacional de las Artess
me lleven a exwpociciones (este afic fué en la
Cumbre).los del Fondo también compran en la
exposicidén de la fiesta de la Virgent.

La irregularidad de las compras se traduce en esta
referencisa;
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I
(4]

S. 18.

"Le vendo también al Fondo.Afics pasados me lleva-
ron a la Exposicidén de Palermo. Este afio han ve-

nido unas sefioras a verme; apenas me llevaron 4os
tapices de 2 x 2."

Algunes teleras devendientes entrevistades confirmaron
que los técnicos del Fondo adguieren piezas a teleras

empresarias quienes hacen figurar como propias labores
realizadas por terceros:

T. 16

"phora le estoy vendiendo a la Sra. EB. Ella saca
diplomas con los bordados de los demds, porque e-
lla poco y nada sabe."

Esta situacidn- seguramente indeseable para las autori-
dades del Fondo- podria ser evitada si la organizacién
de las compras de srtesanfas =e basara en un conocimien-
to acabado de la estructura social del sector artesanal.
Con ello se habria complementadce la excelente labor de
promocidn y difusidn que la institucidn ha realizado en
egte campo.
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CAPTTULO XITI. FORMAS DE OBTENCION DE CREDITOS.

13,1. Créditos no bancarios.

Las necesidades de crédito de las teleras varfan
segdn su grado de independencia dentro de la pro-
ducoidén artesanal. Estas necesidades se relacionan
con dos aspectos:

i el crédito resulta indispensable para a-
tender a necesidades de la produccidn y
comercializacidn de artesanfias. Estas ne-
cesidades existen entre el conjunto de
las teleras. En general carecen de capi-
tales para la compra de lanas y para man-
tener un stock,

"ii una gran proporcidn de teleras se ve obli=-
gada a recurrir a crédite a fin de poder
subvenir necesidades cotidianas:
eompra de alimentos y ropas y para sortear
situaciones imprevistas- enfermedades,ca-
Samientos, etcr

Como vimos en el Capitulo XI, en muchos casos estas
necesidades son atendidas por intermediarios de-ni-
vel local especialmente, quienes cumplen mdltiples
funciones: comerciglizan_lanas y te jidos, provisio-
nes, otorgan préstamos, etc. En parajes y wedios ru-
rales, la dependencia de los artesanos respecto de
los intermediarios es mayor:

B, 46,(telera independiente)

";,Como compran la lana? sa quién?

-Sacamos las lanas a crédito y despuéds pagamos
con los mismos chales a FB. (tiene un negocio
arriba en la Puerta de Corral Quemado)
-$Vende lana solamente?

-Y no...tiene de todo: almacén y lana.
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En estos casos los productos elaborados por la te-
lera son utilizados como medios de pago para amor-
tizar el crédito otorgado por el intermediariojco-
mo vimos mds arriba, estas formas de intercambio

¥ pago diferido en algunos casos, son denominadas
"te jer al partir" y “Y“pago con trabajo".

B. 23 (telera independiente)

"4 veces no tengo con gue comprar el material,
tengo que hacerme fiar, hasta gue hago la tela,
la vendo y vuelvo a comprar mas,"

En algunos casos, tanto las teleras empresarias co-
mo el resto de los intermediarios asumen el rol de
un bance, otorgando préstamos de emergencia.En algu-~
nos casgos llegan a cobrar intereses:

B.6, (telera empresaria)

"Don Q.N. ¥y don T, nos prestan al 20% de interés.
Les devuelvo en una o dos cuotas™, ‘

Las teleras dependientes citaron a sus "patronag-las
teleras empresarias- como dadoras de créditos. Esta

situacidn se registra en todas las dreas visitadas,

pero con mayor agudeza en Santa Maria en relacidn a

la empresa AD:

S3.8. (telera dependiente)

" P. Cuando necesita plata para el médico, a
quién recurre?
- A la patrona, ella nunca me dice:NO, Juana
no te puedo dar,
P. Hasta cudnto le llega a prestar la Sra.?
~ Hasta 20.000% o si no,si yo necesito algo
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y ella me lo pagat Por ej..: Yo le digo: Sra.,
necesito una estufa pal invierno, y ella me la
ve, me dice: esto es lindo, compralo, me da la
Plata y todo. Ahora me ha traido la garrafa de
Tucamin,

Después va descontando del trabajo de poguito

en poco. Por Ej. yo doy una entrega de 10 alfom-
bras entonces le digo:s ahi descuenta 2.000% &
3.0008 y ella descuenta.

En ese sentido es buena, la Sra..."

Una de las formas gue asume el otorgamiento de cré=-
dito por las empresarlas, congiste en "adelantos'"en
dinero que éstas efectlan a cuenta del-trabajo que
realizardn las teleras gque solicitan dicho "adelan-
-toll

B. 11 (telera dependiente)

"Cuando tenemos un apuro en dineroc vamos a pedir
trabajo a donde hacen las telas para que nos den
a nosotros. A otra que tiene mds capital para ha-
cer,

Pedimos 1la obra, y nos dan adelantado.

Los que trabajan de sf mismo: Dofia F. de aqui
cerca, M.Y.,V. (empre&arla), Sra. C.I. (empfesa-
ria) peroc ella mds es compradora

L. 34 (telera dependiente)

"Cuando necesitamos dinero, vamos a la Sra.N.B.
(empresaria) o sino pedimos plata adelantada por
te jer, Devuelvo con tejido.

No salimos del pueblo.'

T.7 {(telera dependiente)

"Cuando necesito plata voy a la Sra. que me da
a tejer; le pido adelantado.Ella me hace un an=—
ticipo™.
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En Tinogasta y Santa Mar{i{a donde la actividad aresa-
nal textil es menos intensa, el ndmero de intermedig-
rios dispuestos a otorgar préstamos y créditos es me-
nor que en Belén, En Santa Marfa la empresa AD.actda
como prestamista y ademds desarrolla tareas tipo "a-

yuda b001al", préstamos por enfermedad, para compra
de muebles, etc.

S.1. (telera dependiente)

".Y¥ no vaapedir préstamos?

-0jald la vean enferma, recién entonces le van a
presgtar.

(Y a quién le va pedir el préstamo?

-Y a nadie....solamente que a'mi patrona.

Ademds de estas formas de obtencidn de crédito,algu-
nos entrevistados mencionaron la posibilidad de obte—
ner préstamos de amigos,

B.17.{telera dependiente)

"A veces, pido a un amigo a veces a algdin patrdn
que tenga que me pueda facilitar. En realidad to-
dos los patrones son buenhos. Después les pago asi
traba jando. "

A continuacidén veremos las formas gue asume en la zona
el crédito a partir de instituciones bancarias.

13.2. Créditos bancarios.

La accidén bancaria gue se desarrolla para promover la
actividad artesanal en la provincia se ha encaucado a
través de dos entidades bancarias: el Banco de lu Pro-
vincia de Catamarca y el Banco de la Nacidn. En el de-
partamento de Belén, es donde ésta accidn institucional
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adquir{é mayor profundidad, lo que se refleja en la
cantidad de teleras gue han recurrido a servicios
bancarios. En Santa Maria, ninguna entrevistada men-
ciona a los bancos como Tuente de créditos:

Teleras que operan 1 operaron con hancos

+

Tinogasta Belén
teleras
depend. 1 4
teleras inde-
rendientes 4 11
teleras em-
presarias 1 3

total de teleras
gue operaron en 5 18
bances

Es decir que en Tinogasta la proporcidn de teleras
gue recurren a servicios bancarios llega al 20% de
muestra, mientras que en Belén asciende al 40% de 1la
muestra, :

Los fondos obtenidos por medio del crédito son desti-
nados a la adquisicidn de lanas:

B, 4€, (telera independiente)
Créditos: "Nunca antes he. sacado crédito del Ban-
co. Recién ecste afio hemos hecho la solicitud pero

no sahemos si nos van a dar.

~-s,Qué piensan hacer con el crédito?
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Comprar la lana.

~ ¢Dénde?

Mi hermanc viaja para el norte y va en busca
de lana.

B. 20 (telera independiente)

Créditos:

"Hemos pedido al banco de la Nacidbn, hace cuatro
afios y hemos dejado de pedir, hemos pedido 4 ve-
ces mds o menos. Antes sacdbamos $ 10,000 que al-
canzaba, Ped{amos créditos para las telas,Ahora
pensamos pedir § 200 mil para comprar las lanas,
compro a NC las lanas.!

Algunas teleras solicitan créditos a fin de poder man-
tener sus existencias hasta el momento de trasladarse
a Catamarca para realizar ventas:

B, 21.(telera independiente)

"Cuando tenemos un apuro vamos a buscar al Banco.
No nos vamos a vender a otros lados porgue pagan
peor que en Catamarca."

Hasta diciembre de 1973, la sucursal de Eelén del Banco
de Catamarca concedia créditos destinados a promover
actividades artesanales. Pero el otorgamiento de crédi-
tos se halla condicionado 2 la posesién de bienes por
parte del solicitante, a fin de oirecerlos en ¢alidad
de garantiai

B. 44 (telera empresaria)

"Jsamscrédito del Banco Provincia gque da § 50C.000
a las teleras.El monto, segin el titulo que tenga
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es la cantidad gue le otorgan. Tembién pedimos
a amigos que no nos cobran interés, pedimespara
salir de apuros,"

L, 28 (telera independiente)

"El Banco me presta presentando titulo de pro-
piedad. El Banco de Catamarca otorga préstamo
artesanal de 1.200,0008. Saqué dos créditos,
une artesanal y otro familiar., En el artesanal
pago cada 6 meses.

Ya he pagado 1 cuota de 143.000%, va disminuyen-
do en las restantes. Y en el familiar pago men-—
sualmente § 32.000 por mes."

Es decir que ée éste modo los cfeditos bancarios sd-
lo son accesibles para los sectores de mayores in-
gresos,

A Tin de obviar esta situacidn, la sucursal Belén del
Banco de la Nacidn implantd el sistema de créditos de-
nominado "Préstamo a la buena moral"(1l).

El otorgamiento de créditos por este sistema, no re-
guiere la posesidén de bienes que puedan ser presenta-
dos en calidad de garantia: sb6lo se tienen en cuenta
las referencias gque pudieran obtenerse acerca del so-
licitante entre personas que lo conocen, especialmen-
te comerciantes. Estos créditos sin garnatia hipote-
caria se otorgan hasta la suma de $ 300,000 m/n, por
un plazo de cinco afios, con amortizacidn trimestral de
$ 28.000 m/n.

Los sclicitante gue poseen mayor capacidad econdmica,
pueden aspirar a créditos inseriptos en el régimen de

(1)Sistema de créditos bancarios implantado por el Dp.
Carlos Pellegrini.
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la pequefia y mediana industria, cuyos montos son
mayores, pero el plazo de amortizacidn, menor.

El régimen de "prestamos a la buena moral" deter-
mind un fuerte crecimiento de la cartera de clien-
tes de la delegacidn Belén del Banco de la Nacidn:

B, 42.

"Todas las mujeres que estdn acd han sacado cré-
ditos, todas deben al banco, El gerente es una
maravilla. A la gente pobre la trata me jor gue
a los ricos., Después de emnero se convierte en
sucursal. Solo era una delegacidén del Banco y
va tiene 380 clientes. Empezd a “uncionar re-
cién en agosto.

El crédito es retirado en cuotas parciales de una li-
breta de ahorro gque el baunco abre al otorgar el trés—
tamos

B. 11

"Mis hijas han pedido en el Bance Nacidn a sola
firma: § 300.000, Cada 3 meses devuelven'(Hi ja:)
Mos atienden bien en el Banco, ellos nos hacen
comprender., Nos dan una libreta de ahorro; reti-
ramos 1o gue gueremosS y si en alguna casa no hay
para pagar la cuota, le sacan del ahorro. _

Las dos sacamos: un crédito cada una, en octubre.
El Banco se abrid con el nuevo gobierno.,

El mayor nimero de prestatarios de este sistema de cré-
ditos, se halla en el sector de teleras independientes,
quienes lo utilizan parsa lograr una produccidn més re-
gular y me jores condicones de comercializacidén en épo-
cas de mayor demands.
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B.1l. {(telera independiente)

"El Banco de la Nacidn de préstamos ahora(...)
el Banco de Catamarea los suspendid (...) Esto
permite aguantar y no malvender... Ahora los
grandes compradores no tienen bastantes telas.

. También las teleras dependientes ven en el crédito
una oportunidad de mejorar su situaciéng

B, 13 (telera dependiente)

"Podo este tiempo he trabajado para ajeno, pero
ahora que nos han dado la platita (crédito 2 mew-
ses atras). Tejo mucho para mi, ahora,"

Enseguida veremos qué posibilidades existen para sa-—
tisfacer estas expectativas.

13,2.1. Difusidn del sistema de créditos bancarios.

Si bien el sistema de créditos ofrece ventajas en el
gentido de favorecer la actividad de los productores,
muchos temen-especialmente las teleras dependientes-
no poder afrontar las feudas, razdn por la cual no
los solicitan:

B, 22 (telera dependiente)

"~ Ahora mucha gente ha sacado plata del banco,

-~ por eso ahora guedan pocas teleras que traba-
- Jan como yo,para otro.

-:Y Ud. porqué no saca?

- Y... ya me he acostumbrado a estar tejiendo pa-
ra otro."

B. 15 (telera dependiente)

"Préstamos no se animamos a pedir. Hay que tener
cumplimientos con esos. Cuando yo no tengo plata,
. r
sufro hesta mientras pueda terer wongue comprar.”
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La resistencia a contraer obligaciones se halla asc-—
ciada al temor de no poder alfrontar el pesgo de cuo-~
tas, adn cuando éstas sean infimas:

L. 33 (telera dependiente)

"Préstamo nunca he pedido, porgue tengo cobardig
para eso. Agul hay muchos gue piden al banco,

pero hay que tener congue pagar, poOrque es gran-
de la cuotal

Incluso existen temores Ge ver enajenados efectos de
su propiedad:

B.15 (telera dependiente)

WaridosYa sé que en el Banco dan pero mo juiero
meter la pata ahi, no guiero enejenar la propie-
dad.

Mu jers“pero yo sé que dan su garantial
Maridos.yo no quiero dar cuenta de si tengo una

midquina de coser, pero no la regalo yo,no 1lo voy
a decir al Banco",

La resistencia a operar con bancos es también una ca-
racteristica de personas radicadas en medios rurales,
aun cuando su condicidn econdmica sea satisfactoriat

B.IC.1

"Al coya no le gusta operar con el Banco, tiene el
- dinero en la casa. Esto es porque en otros bancos
se lus traté con demasiada frialdad y desconfian
del trato familiar si uno va & la casa a tomar ma-
te. Yo los esperéd que vengan solos. Ahora CH.vie-

ne acd sin ningdn problema, entra como por su ca-
Sa“.

-
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13.2.2., Efectos de la difusién del sistema de créditos ban-
cario en Belén,

Tos créditos otorgados a teleras de escasos recursos,
en algunos casos fueron destinados a gastos domésti-
cog, ¥y no fueron volcados a la actividad artesanal:

) B. 26 :

"Bl Banco Nacidn da $ 300.000 a las teleras sin titu=-
lo ni garanti{a. El humilde lo invierte en muebles y-

no en materia prima.”

Sin embargo, los comerciantes locales y las teleras
empresarias acusaron el efecto de estos créditos.En
el primer caso, los comerciantes locales dejaron de
gser requeridos en alguna medida para el otorgamien-
to de préstamos, razdén por la cual disminuyen sus po~-
sibilidades de adquirir tejidos en concepto de pago
por éstos préstamos. Es decir que la mayor indepen-—
dencia de las teleras fué claramente visualizada co-
mo perjudicial por estos intermediarios. Esto se ex-—
presd en la negativa a proporéionar informes gue fa-

cilitaran el acceso de las teleras al crédito banca—
riog ~

B.IC.1

"Lo fundamental para otorgar el "préstamo a la
buena moral", son las referencias. Pero cuando
los comerciantes se "avivaron" daban malas re-
ferencias porque no les conviene gue las tele-
ras tengan plata propia. Tuvimos que recurrir

a otro tipo de informacidn, los almaceneros del
barrio, los vecinos, o gente como CH (interme-
diario regional)que tidne manadas, 40 titulos
de propiedad y las conoce porgue les vende la~-
nasll'

Puede inferirse de esta cita que el incremento de la
capacidad adquisitiva de las teleras beneficia a los
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proveedores de lanas y a los comerciantes que no
se ocupan del acopio de tejidos.

En el segundo caso, las teleras empresarias obser-
varon una disminucién de oferta de mano de obra de
teleras dependientess

L. 23 (telera empresaria)

"Ya no hay quién teja para afuera porque todos
se han metido a trabajar solos.'

Opiniones confirmatorias fueron vertidas por tele-
ras independientess

L.36 (telera independiente)

Lo que agradecimos es gue ahora los bancos le
‘han dado utilidad a los pobres, porque los usu-
reros se han llenado los bolsillos, y eso es

1o gue no les gusta a las teleras. (empresarias)
porgue ellas se han llenado los bolsillos de oro;
ellas dicen que(las teleras independientes y de-
pendientef)ya no guieren tejer, pero son mentiras,

1o que pasa es que han dejado de ser esclavas
de ellos,"

¥o obstante, la relacidn entre empresarias y teleras
dependientes aun persiste, puesto que no todas han
solicitado los "préstamos de honor". Esta conducta
de las teleras dependientes se relaciona con proble-
mag de comercializacidn que son muy conocidos: las
ventas de tejidos son dificiles en los meses de ve-
rano. Esta inseguridad crea temor ante la obligacidn
del pago de cuotass

B. 4‘2.

"Yo estoy muy preocupada por la gente gueshara
tiene que pagar las cuotas de los crfeditos de
los préstamos",
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Podemos sefialar que si bien, el nuevo sistema

no ha logrado. alterar el predominio actual de
lo8 sectores empresarios y comercializadores,
los resultados de su aplicacidn contribuyen a
aflojar los lazos que mantienen unidas a las te-
leras independientes con los comerciantes de la-

na y tejidos, y a las teleras dependientes con
sus "patronas",

Sin embargo la mera obtencidn de créditos no asegura
una adecuada comercializacibén de la produccidbn,en la

medida en que no se reemplace el actual sistema de in-
termediacién.

13.2.3. Planes de expansién del Banco de la Nacidn sucur-
sal Belén. - . — —

Un funcionario de la sucursal Belén del Banco de la
Nacidn, se refirié a la accidn de la entidad con vis-
tas a su futuro desarrollo. E=z interesante destacar
gue las lineas de crédito y las modalidades de tra-—

bajo, se montaron previo estudio de las necegidades
de La zonaj .

B, IC.,1

"Hicimos el estudio del potencial econémico y vi-
mos que lo importante eran las artesanias y 1a
agricultura a través del minifundio. Esta zona
estaba atendida por la sucursal Andalgald, esta-
ba abandonada por el Bance. S, daba el crédito
en fudcidn de la garantia que implica posesidn
de bienesh,

Estas necesidades son tenidas en cuenta también para
planes futuross

B.IC,1

"Nuestra cartera actual supera los 1000 millo-
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nes de pesos viejos. En Hualfin seria preciso
poner una "agencia mévil" con su gerente, un
auto, ¥y un cierto limite de cartera. El funcio-
nario deberd recorrer la zoua, estudiar sus new
cesidades y después llevar el crédito a la casa
del cliente.

Hualfin es un epicentro que tomaria Puerta de
Corral Quenado, Corrsl wiuemado, Villa Vil. Los
Nacimientos gue incluye la zona de Faralldn Ne-
gro, La Cienaga, Puerta de San José,gque inclu=-
¥ye una serie de parajes,y Las Juntas'.

La accidn promocional del Banco puede abarcar otros
rubros ademds de los préstamos a productores:

B.IC.1,

"Tenemos una oficina de Exterior y Cambio radica-
da en Tucumén, donde es la Central regional,Re-
gidén de Desarrollo V-NOA.. Tenemos préstamos pa-—
ra exposiciones.artesanales y Escuela de Artesa-
nfa. Tuvimos una reunidén con una delegacidn de
la Universidad de Catamarca, por la cual incor-
poran una seccidn de artesania en la Escuela In-
dustrial," ’

Con referencias a las posibilidades de exportacidm, el
funcionario se refirié a las facilidades que otorga el
Bancos

B.IC.1.

"La Oficina de Exterior y Cambios puede antici-
par el 70% del valor de la pieza-si se exporta.
Por ejemplo en México la manta de vicufla vale
900 U8A. E1l Banco adelantaria a la entidad ex-
portadora y el 30% restante se pagaria cuando
la Compafila extranjera liquida."
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Serd conveniente tener en cuenta estas sugerencias
en 1la elaboracidn de medidas destinadas a introdu-
¢ir cambios en la situacidén actual .
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CAPITULO XIV:ESTIMACION DE LA POBLACION DE TELERAS
EN LOS DEPARTAMENTOS ESTUDIADOS

De acuerdoe a las observaciounes realizadas en el es—~
tudio exploratorio se puede afirmar que la actividad
artesanal textil en la provincia de Catamarca ocupa,
en la mayoria de los casos, personal femenino.La ba-
ja rentabilidad de la actividad y la presién de los
patrones culturales, serian factores determinantes

de esta situacidén. La incorporacidén a este tipo de
tareas es muy temprana;comenzando alrededor de los
diez afios y prolongindose en casi la totalidad de los
casos hasta la desaparicién fisica de la telera.

Esta prolongacidn de la actividad hasta edades tan a--
vanzadas puede atribuirse a la inexistencia de un sis-
tema de seguridad social para el sector de teleras,lo

que especialmerite afecta a las mde humildes.

Uno de los objetivos del presente trabajo ha sido ob-
tener una aproximacidén, lo mds ajustada posible,res-
pecto del némero de teleras para los departamentos
donde se efectud el estudio: Tinogasta, Belén, Santa
Mar{a, Valle Viejo y Pray Mamerto Esquid, La falta -
de datos censales y las dificultedes, principalmente
financieras, gue plantea 1la realizacidén de un censo
de teleras, indica la conveniencia de efectuar una
estimacidén estadistica. Los"cortes" de poblacibn y
los porcentajes de mujeres ocupadas en la actividad,
segin departamento, se basan en datos cualitativos re-
cogidos en el estudio exploratorio.

Ha sido de especial importancia para la realizacién
de esta estimacidn, la informacidn proporcionada por
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los informantes-clave de cada departamento, la que sSu-
mada a los datos obtenidos por observacidn directa nos

ha permitido arribar a criterios que podrimn aproximar-
se bastante a la realidad. Debemos aclarar ademds que

a los efectos de la estimacidn se ha irabajado execlusi-
vamente con datos acerca de la poblacién femenina, da--
do el caracter de la actividad. No obhstante, se han re-
glstrado contados casos de hombres que realizan tareas

relacionadas con te jedur{a artesanal.

14, 1.Criterios cualitativos para 1la ponderacidn de los
datos censales

Los criterios utilizados para la estimacidn de la pobla-
cidn artesanal textil de Catamarca,tienen en cuenta que
la proporcién puede variar significativamente segilns

i. existencia 0 no de alternativas ocupaclonales
segin departamento

ii. tipo de tareas desarrolladaspor la telera segun
grupo de edad al gque pertenece.

Las pirdmides de poblacidn de 1os departamentos en estu~
dlﬂ, presentan, salvo en Fray Mamerto Esquiﬁ, un afina-
miento muy abrupto haecia la edad de 20 afiocs, partiendo -

de una ancha base que seria consecuencia de una alta ta-

sa de nacimientoslLa explicacidn de este corte radica en

las altas tasas de emigracidn gue registran estos depar-
tamentos, debido a las escasas oporiunidades ocupacionales
Si bien 1a disminucidn se produce especialmente entre los
hombres, es evidente que también hay emigracién femeni-

g e

Teniendo en cuenta esta caracteristica demografica y
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los factores cualitativos mencionados mds arriba,se
procedid al agrupamiento de 1la poblacidn femenlna en
tres .grandes gruposs

® mujeres entre 10 y 19 atios
0 1" " 20 y- 6 9 "
0 " d¢ 70 y mfs

De acuerdo a las observaciones realizadas Yy a decla=~
raciones de los informantes clave, el grupo de edades
de 20 a 69 afios, registra la proporcidn mds elevada de
teleras que realizan todo tipe de tareas referidas al
tejido.

En cambio las adolescentes comprendidas en el grupo de
10 a 19 afios tienen una participacidén menor: en primer
lugar la concurrencia a la escuela primaria se prolon-
ga hasta los 15~ 16 afios. Esta serfa una de las razo-
nes por las cuales, segln observaciones efectuadas, las
adolescentes realizan sélo algunas actividades relacio-
nadas con etapas del tejidot hilado, ovillado, termina-
cién; o sea que permanecen circunscriptas al rol de a-
yudantes de la madre o abuela telers. En general, las -
nu jeres de esta edad desarrollan tareas doméstlcas mien-
tras la madre o abuela tejen.

El andlisis por separade del grupo de 70 afios y mas,se
basa en observaciones segin las cuales las mujeres de
este grupo de edad no realizan actividades que reguleren
gran esfuerzo fisice, como el tejido,ni aguellas que im-
plican agudeza visugl como el bordado.

A los efectos de la estimacidn se asignaron porcentajes
diferenciales para cada uno de los grupos de edades,Es-
tos porcentajes surgen de un balance de los datos cuaw
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litatives ya mencionados en i y ii. Los porcentajes de
mujeres dedicadas a la actividad artesanal serdn mayo-
res en general en el grupe de edsd de 20 a 69 afios,Pe-
ro esto varia segin las alternativas ocupacionales exis-
tentes en la zona.

En los departamentos de Fray Mamerte Esquid y Valle Vie=-
jo, cercanos a la capital de la provincia,la probabili-
dad de llegar a ser telera, seria menor, pues gran par-
te de la mano de obra femening tieme posibilidades ocu-
pacionales en el sector servicios: emplecs puhlicoa o
servicio doméstico, segin grado de calificacidn.En cam-
bio en el departamento de Belén, ne se dan altermativas
salvo la emigracidni seria el departamento donde la pro-
porcién de teleras es mayor., En Tinogasta esta propor-
cidn desciende gracias a las posibilidades de trabajo-
gue se ofrecen en la vitivinicultura y probablemente de-
bido a la gran cantidad de sus habitantes que émigraron
hacia Comodoro Rivadavia. Finalmente, en el departamento
de Santa Maria, la poblacidén sufre los efectos de la a~-
traccidn e jercida por las ciudades de Tucumdn y Salta,
especialmente la primera; en varias entrevistas se reco-
gieron historias ocupacionales de personas que migraron
hacia estas ciudades para ocuparse como servxcio domés—
tico.

En base a estos datos cualitativos se elaberaren dos hi-
pétesis, una médxima y otra minima para les distimntos gru-
pos de edad de cada departamente, suponiendc que la can-
tidad real de teleras en cada uno de elles pmede fluc-
tuar dentro de esgs limites.BEn el siguiente cuadro expo-
nemos los porcentajes asignados segin departamento ¥y -
grupo de edad, para la hipétesis minima y méximas
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34.1.1. Predominic de la-poblacién Ffemenina en los de-
' artamentos estudisdes -

Segdn puede observarse en el Cuadro N°, 18 hacfa 1970
en los departamentos estudiados existian asimetrias a
favor de la poblacién femenina, especialmente en el
grupo nue comprende mujeres de 20 a 69 afios., Este de-
sequilibrio se acentda en el departamento de Valle
Viejo, lo que podria atribuirse al aporte de migran-
tes del interior, atraidas por la cercania con la ca-
pital de la provincia.

En cambio,en el grupo de 10 a 19 afios, existe cierto e-
gquilibrio entre los sexoB y en el de mujeres de 70 y
mds afios, la asimetrf{a es menos acentuada,

Es decir que las mujeres de 20 a 69 afios, quienes en
general son las que més se dedican a la actividad arte-
sanal, serfan las que sufren el impacto de la emigra-
cifén maseulina hacis otras provincias, generalmente en
busca de oportunidades laborales., Es decir que la emi-
gracién masculina serfs otro de los factores gue pue-
den determinar la dedicacidén a tareas artesanales, co-
mo un modo de paliar problemas econdmicos.
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14.2, Resultados de la estimacién acerca de la pobla-
cidn -de ‘teleras -segin -edades y -departamentos - -

Utilizando las cifras del censo de 1970 se procedid

a efectuar la estimacidn de la poblacidén de teleras,
asignando los porcentajes determinados en base a los
criterios cualitativos enunciados en el punto 15.1l. ¥
gque han sido expuestos en el cuadro 17.

En el primer grupo de edades, que abarca a las muje-
res entre 10 y 19 afios, de acuerdo a las proporciones
diferenciales utilizadas para cada departamento ten-
dr{amos un mfnimo de 934 teleras y un mdximo de 2193.
Si bien se adjudicd una participacidn relativamente ba-~
ja a este sector, el mismo aportar{a un ndmero signifi-
cativo de artesanos, dado que es un estrato numeroso
que adn no ha sufrido los efectos de la migracién.

En el segundo grupo de edades, de 20 a 69 afios el ni-
mero de artesanas variaria entre 4.920 y 8,287. En es-
te grupo se registraria la mayor proporcién de teleras
que se dedican al tejido como actividad principal,espe~
cialmente en Belén y Tinogasta.

Finalmente, el grupo de mujeres mayores de 70 afios os-—
cilarfia entre 474 y 727 teleras. Si bien los porcenta-
jes utilizados para este grupo son iguales a los que

se aplicaron al gue comprende mujeres entre 20 y 69 afios
el de mayores de 70 atios fué tratado en forma indepen-
diente, pues en general, las teleras de mayor edad sé-
lo realizan tareas parciales.

En base a los cdlculos efectuados para cada grupo de
edad podemos obtener el total estimado de teleras para
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los cinco departamentos, siempre fluctuante entre los
limites de las hipdtesis miximas y minimas estableci-
das. “ste nimero oscilarfa entre 6.328 y 11.207 tele-
ras. La mayor cantidad de teleras estarian localizadas
en Belén, lo que es congruente con la gran importancia
de la actividad artesanal textil en el marco de la eco-
nomia departamentals

Cuadro N°, 19a.

Distribucién de teleras segin departamento
(estimacidn)

Hipotesis minima Hipotesis mdximsa

No g;,; Ne %
Belén 2972 47 4163 37
Santa Maria 745 12 1915 17
Tinogasta 2116 33 3453 31
F.M.Boquid 221 4 714 10
Valle Vie jo 274 4 962 10
Total 6328 100 11.207 100

Tanto en la hipdtesis minima como en la mdxima, el de-
partamento de Belén es el que surge como 1idr en cuan-
to al nimero de teleras gue agrupa, siguiéndole en im-
portancia los departamentos de Tinogasta y Santa Maria.
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CAPITULO XV: ESTIMACION DEL VALOR DE LA PRODUCCION

E INGRESCO GENERADOS POR LA ACTIVIDAD
TEXTIL ARTESANAL EN LOS DEPARTAMENTOS
RELEVADOS.

Con el objeto de obtener una idea aproximada de la
importancia de la actividad textil artesanal en el
marce de la economia tatamarquefia, trataremos de
arribar a una evaluacidn de la oferta actual, para
los departamentos de Tinogasta, Belén, Santa Maria,
Valle Viejo y TFray Mamerto Esquid. Considerando que
en estos cinco departamentos se concentra la mayor
parte de los artesanos de Catamarca, nos acercaremnos
de esta manera a los valores que registra la provin-
cia en esta actividad,

La produccidn artesanal textil Catamerquefie abarca

una diversidad de productos hastante diferenciados
entre si. No obssante en cada uno de los departamen-
tog visitados hemos podido detectar cierto tipe de
"produccidn caracteristica: algln tipo de prenda gue
se teje preferentemente o en forma mas masiva. Asi,

en Tinogasta predominzn las cclchas bordadas, en Be-
1én log crhales de llsma, en Santa Maria, las fraza-
das con dibujos y en las localidades relevada del
Valle de Catamarca;-Valle Viejo y FPray Mamerto Esguiis
los ponchos y mantas de vicufia. En base a estas ob-
servaciones, y con el propésito de arribar a un cdlcu-
lo estimativo de los valores de la produccidn ¢ ingre-
so generados por le actividad, utilizaremos estos pro-
ductos caracteristicos como pardmetros para esa eva-
luacidn.

Los elementos de que partiremos para realizar éste
cdleulo son las informaciones recogidas sobre costos
¥y precios de estos productes, los tiempos insumidos
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en su elaboracidén r la estimacidn realizada sobre

a

cantidad de artesanos en estos departamentos.

Los precios utilizados para el cdlculo resultaron de
promediar los que fueron registrados durante el rele-
vamiento efectuado en diciembre de 1973 (cuadro N°.
16). Estos preciocs presentan ciertc margen de varila-
cidn, en viritud de los lugares, tipo de compradores,
formas en gue se realizan las ventas y las calidades
diferenciales de los productos.

Los costos para cada tipo de prenda, que varian segln
cantidad y calidad de log insumos y mano de obra con-
tenida, se ha extraido del cuadro N°. 15, donde figu-
ran valores registrados para Tinogasta, Belén, Santa
Marfa y el Valle de Catamarca.

El cdlculo del ndmero de unidades producidas por afio,
por productor se realizd partiendo del tiempo total
de elaboracidn que insume cada tipo de prenda (cua-
dro N°,15) y considerando una Jjornada laboral prome-
dio d= ocho horas diarias.

Con estos elementos hemos eleciuado una estimacidn
del valor totzl de la preoduccidén y del ingreso de la
actividad, en base a estimsciones parciales gegin
localidades y “prendas tipo’correspondientes.

15,1 Valor de la produccidn por artesanoy valor total

Partiremos del valor de la produccidén por artesano pa-
ra luego arribar al hipotético valor global en base a
las estimaciones de 1a poblacibn artesanals
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CUADRO N°, 20, Valor {estimado) de la produccidn a-
: nual por artesano para cada prendas
tipo (Pesos Ley)
Localizacidn Precio promedio|Unidades pro-|Valor de la

prenda tipo

de venta

ducidas x afio|produccidn

anaal X prod.

Tinogasta
Belén

Santa Maria

quiu

Colcha bordada

Chal de llama

1.100

80

Frazadas ¢/dibujos 800

Manta de vicufia 2,200

4 4. 400
72  5.760
7 5. 600
3 6.600

La produccidn total, de acuerdo
zadas sobre el total de teleras en los cinco departamentos
estudiados, fluctuard entre los siguientes valoress

a las estimaciones reali-
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Valor anual {(estimadc) de la produc-

cidn artesanal textil segin las hipd-

tesis de poblacién (Pesos Ley)

-

V. Vie jo Ng

, ! - | Produccién]
% Tinogasta | Belén Sta.Mar{a| F.M.Esquid ' Anual
: |
Hip, minima| 9.310,400 §l7.118.720 4,172,000 3.267.000 || 33.868,120
| |
Hip. méxima|15.193.200 |23.578,880|10.724.000 11.061.600 || 60.957. 680

-

Segdn puede observarse en el cuadro N°. 21 los valores
de la produccidn para cada uno de los departamentos ci-
tados se hallarfan en relacidn directa con la magnitud
estimada de su poblacidn artesanal. Incide igualmente
en ellos la produccidn srnual por productor, variable

en virtud de los precios y la cantidad de unidades a-
nuales.
1% 2.Valor del ingreso por artesano y valor global,

Tomande en cuenta los costos y su compesicibn, podemos

igualmente arribar a un-cdlculo del ingreso generado
por la actividad.

Como en el caso del ¢dlculo de la produccidn partimos
igualmente del ingreso generado por productor:
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El ingreso anual global, de acuerdo a las estimacio-
nes sobre la cantidad mixima y winima de artesanos
de cada departamento estudiado seria el siguiente:

CUADRO N°.23: Valor anual (estimado) del ingreso ge-
nerado por la acttividad artesanal tex-
til seglin las hipdtesis de poblacidn

: . | V. Viejo  fIngresoc Tot
Tinogasta | DBélén Sta.Maria [F.M.Bsquid Jgen.x afio.

e
Hlpo minlma 7!571.894’4 8-131.0 392 3. 4474115 2-799. 967,9“ 2-09501368,~.

Hip. mdxima [12.356.215,2|11,389.968] 8.860.705 9.480.294% 42.067.1832

Estos valores, aun cuando poco significativos compara-
308 con lps de una actividad de nivel industrial,serian
relevantes en relacidn con la escasa produccidn,manafac-—
turera Catamarquefia. Uno de los puntos a investigar en
el.futuro serfa si en el calculo del producto bruto pro-

vincial se han tenido en cuenta los ingresos generados
por esta actividad.
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15.3. Ponderacidn de log velpres de produccidn e in-

£reso anuales

: Los valores precedentes serfan posibles a un nivel de
: produccidn anuaM constante. Sin embargo, como hemos
visto en el Capisulo VI, se producen fluctuaciones gue
podrian determirar disminuciones : de alrededor del
3 1 50% ep la oferta. Tales fluctuaciones estarian relacio-
> - “qdaircon las variaciones estacionales de la demanda,
g la halta de condiciones de trabajo adecuados,etc.

‘CUADRO N°, 24. Valores de produccidn e lngreso anuales
(ponderados) '

PRODUCCION ANUAL INGRESO ANUAL
} Estimada Ponderadsa Estimado Ponderado

@ |Hip. nfnima | 33.868.120 | 16.934.060 | 21.950.369 | 10.975.164 el

’ Eip, méxima | 60.957.680 | 30.478.840 | 42.087.182 | 21.043.591

Estos factores determinarian gque los valores anuales
de produccidn y de ingreso deberfan ser ponderados de
acuerdo a las fluctuaciones mencionadas, con 1o gue se
verian reducidos en una proporcidn correlativa.
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