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INTRODUCCION

La curiosidad para hacer esta investigacion se inicié en una materia de tercer afio*
de la carrera de Sociologia, cuando se toco el tema de la economia en la ciudad de
El Alto. En ese momento se contempld que se habia estudiado su economia mas
desde el comercio informal y no mostraba la importancia de otras ramas
econOmicas. Por tal motivo, se eligio estudiar la manufactura textil.

Asimismo, se tuvo el interés de estudiar las relaciones de género dentro de la
economia informal. Por lo que de esta manera se revisaron diferentes
investigaciones en que se buscaba partes que relacionen a la manufactura textil con
el género. Se encontraron algunas que mencionan que los emprendimientos de
confeccion al iniciarse utilizan la mano de obra familiar, en que las mujeres al ir a
vender a los mercados-ya sea como ambulante, en un puesto o galeria- mientras
los varones al quedarse solamente en el taller, hace que ellas administren el
negocio. El fin de esta investigacion fue comprobar esto.

Aparte de la hipotesis principal también se comprobaron dos hipétesis secundarias.
Una fue que si la mujer, al ir a vender al mercado, va a tener capital social para el
sostén del taller. La otra fue comprobar si dentro de la pareja existe una
redistribucion del trabajo doméstico.

Antes de exponer los resultados de las hip6tesis planteadas hay que mencionar un
punto. Este es que en el trabajo de campo se pudo percatar que los talleres de
confeccidn no solamente pueden conseguir ventas por medio de que un miembro
de la pareja vaya a vender a los espacios comerciales, como un puesto o galeria.
Se pudo observar que estos pueden conseguir ventas por otros medios como
estrategias publicitarias y contactos comerciales.

Los resultados de la hipotesis principal muestran que existen tres factores que
influyen en la administracién del negocio que son: el corte de la tela, la trayectoria
confeccionando dentro del taller y el conseguir ventas. De los tres factores el que
tiene mas peso es el corte de la tela, porque quien realiza el corte, aparte de
hacerse cargo de la etapa més critica del proceso productivo, es quien hace el
calculo de los costos de produccion. También en base a lo anterior calculan cuanto
pagar a Ixs operarixs. Mientras el conseguir ventas solamente influye en decisiones
como qué modelos hacer y con qué tela hacer las prendas. Por lo tanto, el conseguir
ventas no es un factor determinante para administrar el taller.

Respondiendo a la hipotesis secundaria de que, si la mujer por el hecho de ir a
vender a los mercados va a tener capitales sociales, se pudo ver que no existe
relacion en ir a vender con obtenerlos, a causa de que para conseguirlos hay que
tener ciertos conocimientos dentro del proceso productivo. Por ejemplo, Ixs unicxs
gue pueden formar capital social proveedor de materias primas son Ixs que saben
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cortar la tela ya que los que hacen esa técnica ven que cantidad de tela necesitan,
por lo que se encargan de ir a comprar la tela y, por ende, conseguir contactos para
eso.

Contestando a la hipotesis secundaria de la reparticion de las labores domésticas,
se pudo comprobar que no existe una reconfiguracion de estas. En la gran mayoria
de los casos estudiados las mujeres son las que se ocupan principalmente de esta
labor, a diferencia de sus parejas.

La presente se divide en los siguientes capitulos:

En el primer capitulo muestra el planteamiento del problema que se divide en las
siguientes: Primero se hace una introduccioén al sector manufacturero en la ciudad,
empezando desde la manufactura en general hasta llegar al sector de la confeccion.
Después en el estado de la cuestion se muestra la bibliografia con que se dio inicio
el interés por esta investigacion y de lo que se ha recopilado en relacion al tema. En
el marco conceptual se definen los términos y conceptos, que sirvieron para
determinar aspectos de importancia para poder llevar a cabo la investigacion. En
las preguntas de investigacion se determinaron los objetivos de la presente. En la
operacionalizacion de las variables se concretaron las preguntas en base a los
objetivos. Después se expone la metodologia que se utilizé y la descripcion del
objeto de estudio. Asimismo, se presenta la justificacion sociologica. Finalmente, el
contexto donde se estudio.

En el segundo capitulo se exponen aspectos centrales dentro del proceso
productivo, que seran de importancia para el desarrollo de la tesis. En este capitulo
se pudo observar que la etapa del corte de la tela no tiene género, ya que se
encontraron casos donde tanto mujeres como varones se encargan de esta labor.
Asimismo, Ixs que saben cortar la tela anteriormente hicieron trayectoria
confeccionando dentro del taller.

En el tercer capitulo se describen los resultados de los diferentes aspectos de la
administracion del taller de confeccién. En el cual se expone que el corte de la tela,
la trayectoria confeccionando y conseguir ventas, son los factores que influyen para
gue una persona administre el taller.

En el cuarto capitulo se describe quién tiene capital social para el sostén del taller,
estos capitales sociales son el proveedor, empleador y comercial. En este capitulo
se explicaran las razones del porqué no existe relacidbn en conseguir ventas con
tener estos capitales sociales. Por ejemplo, se pudo notar que para que una persona
tenga contactos para emplear, en un taller que opera de manera independiente,
debe tener experiencia confeccionando y saber cortar la tela. También se pudo ver
gue para formar capital social comercial antes hay que saber cortar la tela y no se
obtiene con el hecho de conseguir ventas en una feria o galeria.

El quinto capitulo describe los resultados de la reparticion del trabajo doméstico
dentro de la pareja. En este se pudo ver que no existe una redistribucion de las
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labores domésticas, ya que las mujeres son las que principalmente se encargan de
esta labor. Asimismo, se estudio la participacion de Ixs hijxs en el trabajo doméstico

En el sexto capitulo se hace el analisis de los hallazgos. En este se pudo apreciar
gue para administrar un taller y tener contactos sociales para su sostenimiento es a
causa de la trayectoria y conocimientos que tiene una persona en el rubro, y no
tiene relacion con el género. Sin embargo, hay un &mbito en que hay una diferencia
de género, este es el trabajo doméstico, porque las mujeres son las que mas se
ocupan de esta labor.

En el séptimo capitulo se muestran algunas perspectivas de las mujeres que
administran el taller. En donde gracias a sus experiencias en el rubro y contactos
no solo sostienen a sus familias, sino a otras personas. Asimismo, se aprecia que
el empoderamiento es un proceso ante todo ya que sin ese no habria un
empoderamiento econémico. A causa de que observo que las mujeres tuvieron que
pasar por un proceso de adquisicién de experiencias y conocimientos en el oficio
para tomar las decisiones del negocio que ellas conducen. Después vienen las
conclusiones.



CAPITULO UNO: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 UNA PEQUENA INTRODUCCION AL SECTOR MANUFACTURERO EN LA
CIUDAD DE EL ALTO

Antes de exponer el estado de la cuestion es necesario mostrar una pequefa

introduccién a la manufactura en la ciudad de El Alto. Esto con la finalidad de poner

en contexto algunas de las caracteristicas de la manufactura en general y después

del sector de la confeccion.

La importancia del sector manufacturero en El Alto

En ocasiones los medios de comunicacion, los politicos y otros muestran a El Alto
como una ciudad que ‘solo vive del comercio informal’?. En que no se muestra la
importancia de otros sectores como la manufactura. Para exponer esta importancia
empecemos con la investigacion de Saravia ‘Ciudad de El Alto: El dilema de ser
potencia social o tener desarrollo industrial’ (2005), que menciona que EIl Alto tiene
una vocacion manufacturera en que “Predominan la fabricacion de prendas de
vestir, los muebles de madera y metalicos, asi como la fabricacion de estructuras
metalicas para construccién de viviendas” (Saravia, 2005: 42).

Asimismo, el informe del PNUD “El nuevo rostro de Bolivia: Transformacion social y
metropolizacion” expone las caracteristicas economicas de la ciudad en donde se
muestra el peso de los emprendimientos manufactureros

“La actividad econdmica de la ciudad de El Alto gira alrededor de la
manufactura, cuyo aporte al PIB es del 26%, la participacibn mas alta
comparada con los municipios de La Paz, Cochabamba y Santa Cruz de la
Sierra. A pesar de esta notable contribucion, la estructura manufacturera
esta principalmente conformada por micro y pequefias empresas (Mypes),
que tienen importantes diferencias de productividad con las empresas
medianas” (PNUD, 2015: 77)

Por otro lado, a pesar de algunas limitantes que tiene el sector manufacturero de El
Alto Quispe (2009) menciona que eso:

“...no significa que El Alto no logre un desarrollo productivo que responda a
las necesidades del mercado, ya que la intervencién de los diferentes actores
productivos impulsa el proceso de desarrollo, por lo que no seria posible sin
la intervencion de actores locales en las iniciativas productivas, a través de
los diferentes emprendimientos empresariales” (Quispe, 2009: 128)

2 Se pueden citar ejemplos de afirmaciones de politicos que mencionan que El Alto “Es el municipio con mayor
cantidad de ferias, mayor cantidad de asentamientos, las diferentes zonas donde vas a poder encontrar
diferentes productos dentro del comercio minorista”, dijo el concejal Javier Tarqui”’ (Urgente.bo, 2020)
También la alcaldesa de la ciudad de El Alto Eva Copa menciond que “...la mayor cantidad de poblacién de la
urbe altefia, vive del comercio informal" (Red Uno, 2021) Asimismo, medios que afirman que ‘‘La ciudad El
Alto basa su economia en el comercio informal” (Lazcano, 2019)



Asimismo, se pudo observar que estas unidades manufactureras “...emplean una
significativa cantidad de trabajadores (por cuenta propia, trabajadores familiares,
asalariados, etc.) y, por lo tanto, hacen un uso intensivo del factor trabajo presente
en esa ciudad” (Rossel y Rojas, 2000: 9).

De igual manera, estas unidades manufactureras en El Alto no solo emplean mano
de obra familiar, sino también de diferentes circulos sociales ya que “La forma mas
comun de articulaciéon del empleo asalariado en este segmento es la contratacion
de operarios por recomendacion, ya sea de parientes, vecinos, amigos o conocidos”
(op. cit.: 39) Igualmente, estas unidades van desde de subsistencia hasta aquellos
gue acumulan capital

“Los diferentes niveles alcanzados sefialan, también, que varias unidades
econémicas en la ciudad de El Alto han dejado de ser estrategias de
sobrevivencia para proyectarse como pequefias empresas estables
dispuestas a encarar la blsqueda de nuevos mercados. Asimismo, estos
niveles dejan entrever las formas de reproduccion y acumulacion de capital
en los rubros investigados y que, en lineas generales, transitan entre una
reproduccion simple del capital a una reproducciéon “semiampliada” del
capital” (op. cit.: 39)

Igualmente, en el Informe productivo del El Alto (2022) del DAPRO menciona que
en el municipio altefio existen mas de 3600 unidades econémicas que estan dentro
de la industria manufacturera. Asimismo, Arias (2017) expone que EIl Alto no solo
es una ciudad comercial, sino también tiene vocacion manufacturera-industrial:

“El Alto se ha transformado en la urbe mas poblada del pais con una
dindmica  laboral  propia.  Actualmente es llamada ciudad
industrial/manufacturera y ciudad mercado. Se debe tener en cuenta que el
12% de las exportaciones bolivianas tienen su origen en dicha urbe” (Arias,
2017)

Ivan Alejo (2016) con los datos de CONAMYPE (2014) expone que las MyPes del
sector productivo en El Alto en porcentajes se distribuiria de la siguiente manera: El
sector de alimentos esta en primer lugar, después vienen los textiles y muebles.
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Gréfico de Alejo (2016) en base a los datos de CONAMYPE (2014)

De igual manera, en los ultimos tiempos se observd la importancia de estas
unidades manufactureras de la ciudad en relacion al desarrollo de la economia
nacional. Por ejemplo, Kempff (2022) menciona que, si bien el pais se caracteriza
en exportar materias primas, el caso de los emprendimientos de origen popular en
El Alto que buscan exportar sus productos a otros paises fuera de la region, muestra
el potencial industrial de la ciudad.

Por lo tanto, la ciudad de El Alto puede ser catalogada como un polo oculto de
desarrollo industrial. Tal como alude Guido Alejo en Bolivia multipolar: Un “plan
Bohan” para El Alto (2020) en que afirma que el crecimiento de la ciudad no fue
gracias a un ciclo extractivista, sino a un proceso de industrializacion, protagonizado
por sus emprendimientos manufactureros, que desarrollan y diversifican su
economia.

El sector de la confeccién de prendas en El Alto

Los estudios del sector de la confeccion en El Alto han mostrado que si bien la
mayoria de sus unidades empiezan como unidades de subsistencia no significa que
no tiendan a crecer. Por ejemplo, lvan Zabaleta (1992) observé que si bien esas
unidades econdmicas familiares-como lo denomina Zabaleta- en un inicio emplean
a familiares y solo son de subsistencia con el tiempo “...tiende a completo a
reemplazar la fuerza de trabajo familiar con fuerza de trabajo asalariada” (Zabaleta,
1992: 108) y logran un grado de capitalizacién que no es despreciable.

Asimismo, Horacio Villegas (2013) explica que el rubro de la confeccion en El Alto
es muy heterogéneo. En su estudio menciona que hay desde talleres de
subsistencia que utilizan mano de obra familiar hasta talleres que acumulan capital
donde reemplazaron a los familiares por mano de obra de otros circulos sociales.



Por otro lado, estos talleres hacen su Know How, es decir, que a pesar de que la
materia prima sea extranjera, los procesos de disefio y la fabricacion de las prendas
se hacen en estos talleres adaptandose al mercado local. Tassi et al. (2015)
explican que la relacion entre los productores, que saben como disefar y hacer las
prendas, con los importadores no se puede tomar como antagonica, sino que la:

“...articulacion de los confeccionistas con China, mediada por los
importadores de tela, también se traduce en la apertura de nuevas
posibilidades productivas [en que] los mismos productores empezaron a
exigir y disefiar patrones de tela que resultaron particularmente exitosos en
el mercado boliviano” (Tassi et al, 2015: 72)

Por ultimo, el DAPRO (2022) apunta que el municipio lidera en acceder a créditos
por medio de instituciones bancarias para actividades productivas, en que el sector
textil y confecciones ocupa el primer lugar.

“Los rubros de la Industria Manufacturera que registran mayor dinamica
econdmica en el municipio de El Alto a partir del crédito productivo contratado
de las entidades financieras, se concentran en los productos textiles y
confecciones que en conjunto poseen créditos por $us. 254.2 millones, le
siguen los rubros de elaboracion de productos alimenticios y bebidas,
fabricacion de muebles, metalmecanica, cueros y calzados y productos de
minerales no metalicos entre los mas importantes” (DAPRO, 2022: 18)

Por tanto, el sector de la confeccion en El Alto es un rubro de importancia ya que se
pudo contemplar su alcance no solo econémico, sino también en su desarrollo, y
como este sector pudo adaptarse y mantenerse en pie ante los cambios del actual
mercado cada vez mas globalizado.

1.2 ESTADO DE LA CUESTION
Lo que inicio llevar esta investigacion

Algunas investigaciones sobre los talleres de costura mencionan que estos al ser
emprendimientos por lo general en sus inicios utilizan mano de obra familiar,
empezando con la pareja. Dentro de estos talleres las mujeres van a vender las
prendas que se confeccionan-ya sea como ambulante, en un puesto o galeria- y los
varones se quedan en el taller. Por consiguiente, esta reparticion de funciones
dentro de la pareja hace que las mujeres, segun Ixs autorxs, administren el taller a
diferencia de los varones. Y segun una de las investigaciones, da lugar a una
redistribucién del trabajo doméstico dentro del hogar.

Empezando con la investigacion de Samanamud, Alvarado y Del Castillo “La
configuracion de las redes sociales en el micro crédito en contextos de precariedad
laboral” (2003) menciona que:

“La presencia de estas mujeres dentro del espacio de comercializacidén es un
elemento determinante para el movimiento productivo, que demarca su
posicién con respecto a los esposos. La apropiacion de este espacio las



convierte en el pilar de subsistencia familiar. Su participacion dentro de la
unidad productiva, ya no representa la continuacion de su rol doméstico, sino
mas bien es decisiva para la sobrevivencia de las unidades productivas
familiares” (Samanamud, Alvarado y Del Castillo, 2003: 45)

La importancia de las mujeres para el sostén del taller, segun Ixs autorxs de la citada
investigacion, es gracias a sus redes sociales®. Las mujeres, al vender en los
mercados, se vuelven capaces de hacer redes comerciales y fungen como en la
‘cara visible del negocio’.

“Los diferentes roles que asumen las mujeres en los diferentes espacios en
los que se mueven, son el motivo principal para que logren mayor capacidad
de generar y articular redes a diferencia de los varones. A tal punto llega esta
inversion de roles entre varones y mujeres que algunas de ellas consideran
a los esposos como operarios suyos” (op. cit.: 45)

La investigacion de Villegas que estudi6 el desarrollo de los talleres de confeccion
de EIl Alto, menciona que a lo largo de sus fases de desarrollo:

“...el hombre [se encarga] en la esfera de la produccién y la mujer en la esfera
de la circulacién. Por lo general, esta separacion de funciones se dara por
distintos motivos, uno de ellos es que la mujer a lo largo del tiempo se ha
posicionado como ente referencial en los distintos mercados locales (...) el
éxito de la unidad productiva depende en gran medida de las posibilidades
que se generan en esta esfera, por lo tanto la mujer dentro de la estructura
de la unidad productiva sera un actor fundamental” (Villegas, 2013: 126)

Asimismo, para Villegas, dentro de la relacion de las esferas produccion-
comercializacién afirma que esta ultima es la mas importante. Ya que el autor ve
que cuando hay ‘problemas de pareja’ en que uno de los miembros se hace cargo
de la unidad productiva a la mujer le sera mas facil hacerse cargo del taller.

“...hemos podido apreciar que ante una falta de apoyo por parte del hombre,
la mujer lo ha relegado por completo a éste. Para la mujer sera mas facil
hacerse cargo de todo lo que implica la unidad, aunque esto signifique
duplicar funciones, en cambio para el hombre se le complicar4d aln mas,
especialmente en la comercializacion, por eso planteamos la fuerte
dependencia del trabajo del hombre hacia la mujer” (op. cit.: 126)

En la tesis de Juan Carrillo (2002) menciona que:

“Los artesano (sic) productores de gorras, realizan ellos mismos las tareas
de comercializacién, en nuestra observacion podemos detectar la divisién
social del trabajo al interior de los productores. Muchas veces son
designadas estas responsabilidades a las mujeres, quienes han desarrollado
ventajas relativas frente a los titulares” (Carrillo, 2002: 74)

3 Estos autores toman la definicién de redes sociales de Requena que lo define como toda una estructura
donde los individuos forman vinculos que pueden servir “...principalmente, como emisores o receptores (de
informacion, ayuda, consejos, medios materiales, etc.)” (Requena, 1991: 39)



Esa divisién de funciones que expone Villegas (varones en la esfera productiva y
mujeres en la comercializacion) también lo presenta Carrillo. Sin embargo, este
altimo pone énfasis a esta division de roles por género como fundamental para que
un taller opere de manera independiente y tenga éxito. Por lo que el titular, segun
Carrillo, debe tener una pareja para que el taller funcione®.

“...en los talleres artesanales de los productores se advierte una division de
trabajo. Ademas en estas actividades laborales, nuestros entrevistados
manifestaron que la unidad productiva, esta sostenida principalmente por la
pareja, por ejemplo, el artesano productor (titular) es el principal responsable
de la produccion en general, en tanto que la mujer juega el papel importante
en la comercializaciéon de los productos y a la vez de la adquisicion de
insumos. Por ello es que los artesanos en gorras, se organizan en funcion a
la pareja, teniendo cada uno una tarea asignada y la corresponsabilidad
compartida en la pequefia empresa productora en gorras” (op. cit.: 61)

Esta reparticion de funciones por género dentro de la pareja en los talleres de
confeccion no solo se observd en estudios realizados en La Paz, ya que Franca
Calmotti en su articulo “La moda y confeccién en Santa Cruz” (2006) expone lo
mismo.

Esta mayor participaciéon de la mujer, a diferencia de los varones, dentro del
comercio no solamente se puede ver en el contexto boliviano, sino es algo comun
en los paises latinoamericanos. Esto lo expone Heller (2010) que veia un alto
porcentaje de mujeres en el comercio informal a diferencia de los varones.

En los estudios realizados en Bolivia mencionan que el comercio informal tiene una
cara femenina, como exponen Pereira (2008) y Quispe (2014). Este ultimo
menciona lo siguiente:

“Desde este punto de vista, el khatu, el mercado, no puede entenderse sin
las mujeres, ni las mujeres sin el mercado. Tanto asi que en las ferias de la
ciudad de El Alto, el puesto de venta (la tienda comercial, el puesto callejero,
el circuito de ambulantes) se ha constituido en parte fundamental de la vida
de muchas mujeres: espacio de vinculo publico con la clientela, con sus pares
mujeres, etc” (Quispe, 2014: 92)

En la tesis de Liliana S. Mamani, ‘“‘Estudio del sector informal en la ciudad de El
Alto” (2013) observé que dentro del comercio informal *“...una notable participacion
de mujeres que se dedican a esta actividad, en relacion a los hombres; y que del
100% una notable mayoria que alcanza al 85,9% es del sexo femenino, y el restante
14,1% corresponde al sexo masculino” (Mamani, 2013: 119)

Desarrollo de la economia informal

4 Carrillo para afirmar eso se basd, en primer lugar, en una entrevista a un sefior que antes de juntarse traté
de abrir su propio taller, pero como este no sabia nada del mercado fracasé y cuando se junté su unidad
manufacturera pudo despegar. En segundo lugar, el autor también se basd en una encuesta que hizo a los
‘titulares’ de esas unidades productoras de gorras en que observo que la mayoria tenia una pareja.



Dentro de la literatura sobre la economia informal se observd que se generaron
diferentes enfoques a lo largo del tiempo. Por ejemplo, en la década de los afios ‘70
cuando se hablaba del sector informal se: “...asum[ia] que esta[ba] compuesto por
unidades economicas caracterizadas por su escaso nivel de capitalizacion, uso de
tecnologias simples, baja calificacion de la mano de obra empleada, entre otras
variables” (Adams y Valdivia, 1991: 21). También se desarrollaron acercamientos
dentro del enfoque marxista que argumentaban que el sector informal “...se
caracteriza por el desarrollo de pequefias unidades productivas con escasa division
del trabajo en su interior” (op.cit.: 24).

De estas visiones se puede observar las caracteristicas de la mano de obra en que
un emprendimiento, sea comercial o manufacturero, cuando inicia depende de la
mano de obra familiar:

“...la existencia de vinculos familiares y de paisanos ha posibilitado el logro
de una mayor eficiencia, sobre todo en una primera etapa de formacién de la
empresa. A través de estas redes el migrante no solo consigue informacion,
capital y conocimientos del mercado, sino que obtiene importantes ahorros
de costos en el proceso productivo, facilitando a la vez un uso racional de los
escasos recursos que cuenta” (op.cit.:28-29)

Sin embargo, estas relaciones familiares no se mantienen para siempre dentro de
la empresa, porque cuando hay un crecimiento de la misma tiende a reemplazarlos
con personas de otros circulos sociales.

Asimismo, se critico la vision de que la informalidad se caracteriza por su pequefa
produccion y baja tecnologia, porque mas bien “...la dinamica seguida por el sector
informal, especialmente de un segmento del mismo que desde la pequefia
produccion mercantil simple ha ido evolucionando hacia formas empresariales y
tecnologias mas complejas” (op.cit.: 30).

Esto también lo menciona Carol Carlo (2013), aunque desde la rama comercial, en
su investigacién de “Migrantes, Paisanos y Comerciantes”. La autora menciona que
dentro de estos negocios si se puede dar por hecho que en un principio dependen
de las relaciones familiares y de paisanaje. Sin embargo, cuando la empresa se
consolidaba estas relaciones que una vez ayudaron a crecer a la empresa entran
en contradiccidon porque “...adquieren mayor importancia las vinculaciones
econOmicas debido a la expansién hacia nuevos mercados y nuevas formas de
articulacion con el mercado internacional, primando el interés por obtener mayores
ventajas en las relaciones comerciales” (Carlo, 2013: 131). Al llegar a este punto lo
que buscan las empresas es la eficiencia antes que una ‘ayudita’.

Este desarrollo no so6lo se ve dentro del comercio, sino también dentro de la
manufactura textil. Por ejemplo, la investigacion de Villegas (2013) que estudio6 a los
talleres de confeccién en El Alto en base a su grado de desarrollo, en que clasifica
a estos en tres fases. La primera son las unidades de subsistencia o reproduccién
simple, la segunda es la ganancia frugal y la tercera es la reproduccion ampliada.
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La primera fase se caracteriza por una produccion sélo por temporadas, con la
utilizacién de la mano de obra familiar y donde el comercio lo hace la mujer como
ambulante. Mientras en la segunda fase la produccion crece, se empieza a cambiar
la mano de obra familiar por otras, la mujer consigue un puesto de venta en la calle
y encuentra intermediarios para vender. En la tercera fase hay una produccion
continua, hace tiempo reemplazaron la mano de obra familiar, la mujer vende en
una galeria y estas unidades de confeccién exportan sus mercancias a otros paises.

Asimismo, en la investigacion de Mariela Moya (2017) que estudio a las mujeres del
sector de ropa de chola en Cochabamba explica que dentro de estos talleres “...no
se trata de una confeccion artesanal en todo su proceso, sino que al igual que la
blusa, las mujeres pollereras han pasado de una confeccion mecénica artesanal a
otro tecnologizado, fragmentado, salarizado y flexibilizado” (Moya, 2017: 112)

De igual manera, Tom Kruse en su estudio de “Procesos productivos y condiciones
laborales en la industria cochabambina” (1999) observo en los talleres que hacen
jeans que a medida que crece la unidad productiva se da mas la division de trabajo
en su interior.

Trabajar para abrir un taller propio

En la literatura revisada se pudo observar que las personas que van a trabajar por
un buen tiempo dentro de estos talleres logran montar su propio taller. Por ejemplo,
Bruno Miranda (2017) que estudio a bolivianos que confeccionan en talleres del
Brasil, observé que dentro de estos talleres hay una division de trabajo que se hace
segun la experiencia que tengan Ixs costurerxs. Dentro de la estructura de estos
talleres se puede apreciar que se empieza como aprendices para ascender como
rectista u overloquista. En otros talleres, hay capataces que controlan el avance de
Ixs costurerxs. Miranda expone esto como ‘La escalera de la moda’ en que “La
ascension laboral puede ser catalizada por el matrimonio. Es de hecho lo que ocurre
entre parejas, cuyo proyecto migratorio involucra tener su propio taller’” (Miranda,
2017: 207). Lo mismo menciona Benencia (2009) solo que su estudio fue en
Argentina.

Asimismo, Veronica Gago (2014) observo que la mayoria de las personas que
migran de Bolivia para trabajar en talleres de la Argentina, con el tiempo que
trabajaron obtienen experiencia que les servira para el manejo del taller.

“La mayoria de los trabajadores textiles aspira a convertirse en duefos.
Independizarse del duefio del taller, pero para abrir otro. Es una suerte de
“evolucion natural” para los costureros: conocen su operativa desde dentro,
tienen los contactos y entienden la dinamica del trabajo” (Gago, 2014:118)

Esto también lo menciona Gisela Higueras (2017) pero ya en el contexto boliviano.
La autora manifiesta que muchos que tienen sus talleres emplean a personas que
sepan un poco de la confeccidén en que “...los operarios a su vez aprenden el oficio
y lo replican y con el tiempo logran instalar su propio taller” (Higueras, 2017: 74).
Por ultimo, Arze y Rojas (s/a) en su investigacion de confeccionistas de chamarras
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mencionan que los talleres que tienen éxito en el rubro son de aquellas personas
gue anteriormente trabajaron por un buen tiempo en algun taller.

Contratacion 'y subcontratacion: ¢Comercializar las prendas para
independizar el taller?

En la literatura también se pudo notar dos tipos de ingresos monetarios que tienen
los talleres. Uno es que los talleres fabriquen sus propias prendas para venderlas y
otro es consiguiendo ingresos confeccionando las piezas que le envia otro taller.
Cuando un taller hace este ultimo esta siendo subcontratado por otro taller. Segun
Montero (2014) el circuito de subcontratacion funciona de la siguiente manera “...la
marca hace el corte de las telas en su propio taller/fabrica (...) Luego subcontrata la
produccion a una fabrica grande, una agencia de producto terminado o varias
fabricas pequenas” (Montero, 2014: 118) Esto se hace con la finalidad de reducir
costos.

Ledn Parra (2011) menciona que en la manufactura textil boliviana los talleres de
confeccion no solo emplean a operarixs para que trabajen dentro del taller, sino
también utilizan la subcontratacion.

“La légica productiva de la industria manufacturera textil en el sector informal
boliviano varia de acuerdo al tamafio de la empresa, tanto en términos de
mano de obra contratada y capacidad productiva (...) las formas de
contratacion de mano de obra varian desde el trabajo asalariado de planta
hasta los mecanismos de subcontratacion” (Parra, 2011: 152)

Igualmente, Rossel y Rojas (2000) observaron que la subcontratacion en los talleres
de confeccion en El Alto es algo “...muy comun [en que] el titular de la unidad
econdémica entrega piezas y partes del producto (ya cortadas y preparadas por él)
para ser ensambladas, recibe el producto terminado y paga a destajo” (Rossel y
Rojas, 2000: 40) También se pudo apreciar que la subcontratacion en El Alto:

“...tiene un alto impacto en la articulacion del empleo en el ambito local, pero
este impacto esta condicionado por el dinamismo de los mercados en los que
se insertan los pequefios productores. Por otro lado, las formas de
subcontratacién identificadas influyen en la generacion de empleo entre las
unidades productivas” (op. cit.: 40)

Rangel y Freire (2014) que estudiaron los talleres de confeccidén en Sao Paulo vieron
gue unos talleres sélo trabajaban por medio de la subcontratacion confeccionando
los destajos que les enviaban las grandes marcas. Asimismo, los autores
observaron que para algunos talleres el vender las prendas que estos fabricaban en
las ferias de Sao Paulo les daban ‘cierta independencia’.

“...no todos los talleres de costura estan sujetos al circuito de orden de
costura. Algunas de ellas tienen cierta independencia a través de la
comercializacion directa de la produccion en el mercado popular, por
ejemplo, en la Feira da Madrugada do Bras, en el comercio ambulante y en
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las galerias que actlan en la regién central de Sao Paulo. En estos casos,
los propietarios de los talleres tienen autonomia en relacién a los pedidos
para gestionar el tiempo y el ritmo de fabricacién, o incluso una forma de
mantener los ingresos en periodos de bajos pedidos” (Rangel y Freire, 2014:
44)

Contactos comerciales

En la literatura se hace mencion a los contactos comerciales, empezando con la
investigacion de Kruse (1999) en que se ve la importancia de los llamados
‘rescatistas’ ya que estos:

“...se encargan de la compra al por mayor [de] las prendas confeccionadas
por los productores para luego comercializarlas en aquellos lugares en donde
no puede llegar el productor. El es quien transporta la mercancia a las
fronteras, desde donde la “exporta” de manera informal a los mercados de
paises vecinos como Brasil, Chile, Peru y principalmente Argentina” (Kruse,
1999: 172)

En la investigacion de Samanamud, Alvarado y Del Castillo (2003) menciona la
existencia de “...dos tipos de caseros los que llevan la produccién al extranjero y
los que lo hacen al interior del pais” (Samanamud, Alvarado y Del Castillo, 2003:
51) Una forma de conocer a un casero, que lleve la produccion al extranjero, es
yendo a vender a ferias que se instalan en las fronteras con otros paises como
Desaguadero.

Villegas (2013) afirma que los talleres de confeccion tienen diferentes tipos de
contactos comerciales. Para empezar, los talleres que él denomina de subsistencia
tienen los llamados “pedidos” en que consistian en hacer prendas “a medida” para
amigos y familiares del ‘titular’ en pequefias cantidades. Asimismo, el autor
mencionaba que cuando la unidad productiva crecia podia conseguir a otros tipos
de contactos como Ixs intermediarixs. Se podia conseguir a estxs ya sea:

“...teniendo un puesto de venta en algun mercado local como la Tumusla,
lllampu, Plaza Eguino (ciudad de La Paz) o en la calle Tiwanacu y la feria 16
de Julio (ciudad de El Alto), a estos lugares acuden intermediarios y realizan
pedidos [otra forma de conseguir un intermediario] serd con contar con un
espacio en la feria de Desaguadero...” (Villegas, 2013: 157)

En esa misma linea, Villegas también mencionaba que los talleres de confeccion
podian formar contactos con personas que estén en empresas publicas y privadas,
con los que podian hacer contratos.

Asimismo, Clavel (2014) en su estudio de las Pymes del sector textil en El Alto
menciona que estas unidades

“...acceden a los mercados de exportacion ocasionalmente a través de sus
propios esfuerzos y apoyados en una extensa red social y de
comunicaciones (transportistas, compradores, intermediarios), posicionando
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estacionalmente en los centros de consumo urbanos y fronterizos
dependiendo fundamentalmente de las condiciones econémicas favorables
que presenten las economias de estos paises” (Clavel, 2014: 78)

1.3 MARCO CONCEPTUAL
Construyendo el concepto de género

Para construir el objeto de estudio en base a las relaciones de género hay que definir
qué es género. El género hay que diferenciarlo con el término de sexo, ya que éste
se basa en lo biolégico, porque el género es mas una construccion que va desde lo
psicolégico hasta la division de los roles sociales como menciona Wanderley (2003):

“Género es un concepto con variados significados. En un extremo, se ubican
aquellas corrientes que consideran la nociéon de género como un proceso
psicolégico de construccion de la identidad sexual e individual. En el otro
extremo, se encuentra aquellas corrientes que perciben al género como un
conjunto de papeles o roles anclados en la division social del trabajo de
sociedades especificas” (Wanderley, 2003: 23)

Esta investigacidn estudi6 las relaciones de género en base a los roles de trabajo
gue realizan la mujer y el varén, por lo que en parte es estructural, pero a la vez se
pretendid ver sus visiones personales. Entonces para la presente se tomo

“...una posicion intermedia entre las dimensiones individual y estructural,
entendiendo por género [a] un conjunto mas o menos articulado de practicas,
actividades, conductas, sentimientos, valores y percepciones que diferencian
al hombre de la mujer en los procesos de interaccion cotidiana que ocurren
en distintos espacios sociales” (Ibid.)

El capital social

El capital social es un concepto que se desarroll6 desde diferentes autores que lo
definen desde diferentes enfoques tedricos. Sin embargo, el que se utilizo fue la de
Bourdieu ya que, como se detallara después, es el que tiene mas correspondencia
con los hallazgos de la investigacion.

Para empezar Bourdieu concibe que “El capital es trabajo acumulado, bien en forma
de materia, bien en forma interiorizada o “incorporada” (Bourdieu, 2001: 131)
Bourdieu veia la existencia de cuatro tipos principales de capitales que son el
econdmico, social, simbdlico y cultural.

El capital econémico podria decirse que es el dinero, las propiedades, medios de
produccion que tiene una persona, etc. El capital cultural puede ser, segun
Bourdieu, en estado institucionalizado, como un titulo universitario, o también
pueden ser bienes objetivos, como obras de arte. El capital simbdlico es una especie
de ‘prestigio’ que tiene una persona
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“...es un crédito, pero en el sentido mas amplio del término, es decir es una
especie de avance, de cosa de que se da por descontada, de acreditacion
(créance), que solo la creencia (croyance) del grupo puede acceder a
guienes les dan garantias materiales y simbdlicas” (Bourdieu, 2007: 190)

Y por fin llegando al capital social, Bourdieu lo define como “...un capital de
obligaciones y ‘“relaciones” sociales, resulta igualmente convertible, bajo ciertas
condiciones, en capital econémico...” (Bourdieu, 2001: 135-136)

Bourdieu concibe al capital social no solamente como a los contactos-con los que
se puede acceder a recursos- que tiene una persona, porque el capital social esta
dentro de “...una red duradera de relaciones mas o menos institucionalizadas de
conocimiento y reconocimiento mutuo (...) se trata aqui de la totalidad de recursos
basados en la pertenencia a un grupo” (op. cit: 148)

Por lo anterior se podria afirmar que el capital social esta dentro de una red de
relaciones, pero no es una red donde todos sus miembros sean “iguales”, ya que
en cada red de relaciones hay delegados que tienen “...la tarea de representar al
grupo, de hablar y actuar en su nombre y asi, por mor del capital comun, la tarea de
ejercer un poder que trasciende con mucho su capacidad individual” (op. cit: 154)

Asimismo, el capital social se lo debe mantener y se lo hace mediante “...actos
permanentes de intercambio, a través de los cuales se reafirma, renovandose el
reconocimiento mutuo” (op. cit: 153)

Como se mencion6 anteriormente que aunque existen diferentes definiciones del
capital social como las de Putnam®, Coleman® y Fukuyama’, sin mencionar de las
instituciones internacionales?®, el concepto que expone Bourdieu se adapta mejor a
esta investigacion. Esto es porque se pudo observar que el capital social en los
talleres de confeccidn no solo es el valor de los contactos, sino que esta dentro de
una red relaciones y se le debe hacer mantenimiento. Aunque hay que hacer
mencion a un aporte que hace Putham ya que pone un elemento en el capital social
gue seria el vinculo de confianza que se genera entre los individuos.

Administracion del negocio mas alla de una ‘posicién’ de género

Uno de los retos dentro del trabajo de campo fue encontrar las variables para
describir quién administra el taller, para no caer en la presuposicion de que el varén

5 Putnam define al capital social a aquellas ““...caracteristicas de la organizacion social, como redes, normas y
confianza social que facilitan la coordinacion y la cooperacion para el beneficio mutuo” (Putnam, 1995: 67)

6 Coleman lo define “...al capital social como un “recurso de produccién de beneficios que opera en funcién
de los intercambios y las relaciones sociales del sujeto”, pero también como ““un principio conectivo y
concentrador de recursos personales’” (Gonzales, 2009: 1734) (Citado de Coleman, 1994)

7 Fukuyama define al capital social como ““..normas o valores compartidos que promueven la cooperacidn
social”’ (Fukuyama, 2003: 37)

8 Por ejemplo, el Banco Mundial denomina al capital social a ““...Ias instituciones, relaciones y normas que
conforman las interacciones sociales de una sociedad” (Cepal, 2002: 144)
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es el titular. Por eso se utilizé una de las herramientas empleadas por Wanderley
en “Trabajo no mercantil e insercion laboral” (2003), donde para identificar quien
conduce el hogar utilizé una serie de variables.

“En el inicio del proceso de investigacion, uno de los temas centrales fue el
referido a la variable “relacion de parentesco’, articulada en torno al “jefe del
hogar”. Si bien esta variable permitia establecer los vinculos familiares entre
los distintos miembros del hogar, no brindaba la posibilidad de visualizar a
los actores responsables de la organizacion del hogar (...) la categoria
‘conductores (as)’ [identifica] a los miembros responsables de la conduccién
de los hogares, tomando en cuenta aspectos tales como: generacién de
ingresos, responsabilidad en la organizacion cotidiana del hogar, capacidad
de decision sobre la dinAmica del hogar y tenencia de hijos(as) en situacién
de dependencia” (Wanderley, 2003:28)

Como el objetivo de la presente investigacion fue identificar al miembro de la pareja
que administra el taller de confeccion, se adapto estas variables para poder llevar a
cabo la investigacion.

¢ Qué es empoderamiento?

En la presente también se tomé el tema del empoderamiento. A causa de que,
aunque Samanamud, Alvarado y Del Castillo no utilizan este término cuando
describen que las mujeres al ir a vender a los mercados se empoderan frente a sus
parejas, dan a entender que se da ese proceso.

Al tocar el tema del empoderamiento surgié la siguiente duda: ¢Qué es
empoderamiento? Segun Flavia Marco Navarro (2015) que cita a Kabeer (2012) y
(2001) “El empoderamiento es una nocion surgida del movimiento feminista que,
como se deduce de la misma palabra, implica el incremento de poder en las mujeres
para transformar las relaciones de desigualdad social y de género” (Navarro, 2015:
9)

La autora, en base a la definicibn de Kabeer, menciona tres dimensiones del
empoderamiento.

“Primero [tiene] una fuerte dimension subjetiva y de construccion del sujeto
colectivo mujer, que quiere reforzar la conciencia y la confianza de las
mujeres en si mismas [que consiste en] tomar una decision y llevarla a la
practica, es decir en términos de la agencia (“poder dentro de”.) [En el]
segundo, se resalt[a] la importancia de acceder a recursos
valiosos (materiales, humanos y sociales) necesarios para que las mujeres
sean capaces de ejercer un mayor control sobre los aspectos clave de sus
vidas y de participar en las sociedades, pudiendo ademas incidir en cambios
en su entorno (“poder para”) [y] En tercer lugar, estas contribuciones resaltan
la importancia de que las mujeres actlen colectivamente tanto para adquirir
una comprension compartida de la naturaleza institucionalizada (no
individual) de las injusticias, como para enfrentar esas injusticias (“el poder
con”)’(Kabeer, 2012 citado en Marco Navarro, 2015: 9)
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El empoderamiento mas alla de la perspectiva de género es la del poder, en donde
un grupo que antes no lo tenia lo obtiene, con la finalidad de que este grupo tenga
mas oportunidades dentro de las relaciones sociales, como lo menciona la autora:
“En sintesis, lo definitorio y esencial del empoderamiento, en su acepcion inicial, es
el cambio en relaciones de poder, lo que resulta I6gico dado que empoderar significa
otorgar poder a una poblacién o individuo desfavorecido” (Marco Navarro, 2015: 9)

La autora menciona también dos cosas: la primera es sobre cédmo se podria definir
concretamente un empoderamiento economico y la segunda de que si el
empoderamiento es un fin 0 un proceso.

La definicion del primero es que se “...supone que las mujeres: 1) ganen su propio
dinero, es decir que tengan ingresos propios; 2) que puedan decidir qué hacer con
esos ingresos; 3) que puedan ejecutar esas decisiones; y 4) que puedan incidir en
su entorno” (Marco Navarro, 2015: 10)

Del segundo, del empoderamiento como proceso, la autora menciona que el
empoderamiento econémico es muy importante, desde el lado material, que
implicaria la toma de decisiones y buscar la igualdad. Sin embargo, estas cosas
toman tiempo, por lo que la autora menciona en base a Kabeer que: “El
empoderamiento [es] un proceso por el cual quien habia tenido negada la habilidad
de elegir y llevar a cabo las decisiones adquiere tal habilidad. El empoderamiento
es entonces un proceso de cambio” (Kabeer, 2001 citado en Marco Navarro, 2015:
14).

Por consiguiente, contemplando estas definiciones sobre el empoderamiento, para
hacer una mejor relacién de este concepto con los hallazgos empiricos se va a
tomar al empoderamiento como proceso antes de lo econdmico. Esto a causa de
gue en la investigacion se pudo observar que para que las mujeres tomen
decisiones dentro del taller de confeccion tuvieron que pasar una trayectoria de
aprendizaje dentro de ese ambiente laboral para tomar decisiones en el lado
econémico.

Modelos de division del trabajo por género

Para observar si dentro de las parejas estudiadas el varén tiende a ocuparse del
trabajo domeéstico, se va a emplear la clasificacion que utiliz6 Wanderley. Ella
expone tres modelos de division de trabajo por género y estos son: el modelo de
especializacién absoluta, el modelo hibrido y el equitativo.

El primero se caracteriza en que “...el vardn, por lo general, se concentra sus
esfuerzos y tiempo en las actividades mercantiles, mientras la mujer se dedica
exclusivamente al trabajo no mercantil” (Wanderley, 2003: 54) El segundo modelo
“...se ubica un grupo de hogares donde él y ella generan ingresos, pero es la esposa
la que tiende a asumir gran parte del trabajo no mercantil” (Ibid.) Y por ultimo esta
el modelo equitativo en donde “...los cdényuges distribuyen equitativamente vy
equilibradamente su tiempo y energia entre las actividades mercantiles y no
mercantiles” (Ibid.)
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1.4 PREGUNTAS
Pregunta central

En los talleres de confeccién de prendas en que las mujeres van a vender al
mercado-ya sea como ambulante, en un puesto o galeria-las prendas que se
costuran: ¢Van a administrar el negocio? Y esto a la vez esto afectara en ¢ Tener
capital social para el sostén del mismo, a diferencia de sus parejas? Y también
¢ Tendra repercusion en la reparticion de las labores domésticas dentro del hogar?

Objetivo General

Comprobar si a las mujeres por ir a vender a los mercados las prendas que se
confeccionan en el taller llegan a: administrar el taller de confecciébn. También
comprobar si lo anterior hace que ellas van a tener capital social para el sostén del
mismo, a diferencia de sus parejas. Asimismo, ver si existe una redistribucion del
trabajo doméstico.

Objetivos Especificos

- Comprobar si la mujer por el hecho de ir a vender a los mercados llega a
administrar el taller de costura.

- Constatar si la mujer al ir a vender a los mercados obtiene capital social para el
sostén del negocio.

- Describir quién dentro de la pareja se hace cargo de las labores domésticas dentro
del hogar.

1.5 ¢ QUE SE ESTUDIO?

La presente gira alrededor de tres objetivos, para este fin lo primero que se hizo fue
adaptar los conceptos anteriormente presentados en funcién a los objetivos de la
investigacion.

Para el primer objetivo especifico, se adapté el concepto de Wanderley de la
conduccion del hogar que se reduciria en aspectos que son: “... generacion de
ingresos, responsabilidad en la organizacion cotidiana del hogar, capacidad de
decision sobre la dinamica del hogar y tenencia de hijos(as) en situacion de
dependencia” (Wanderley, 2003: 28) Entonces adaptando estos aspectos se
traduciria para el desarrollo de esta investigacion en los siguientes puntos:

i. Responsabilidad en la organizacion diaria del taller
ii. Responsabilidad en su dindmica frente al mercado

iii. Tenencia de operarixs
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Ya mencionado estos puntos que nos acerca a lo concreto que se va a estudiar, lo
gue sigue es operacionalizar las variables para llegar a los elementos claves de la
administracion. Con la finalidad de comprobar si la mujer al vender en los mercados
hace que cumpla estas funciones.

Operacionalizacién de las variables de la administracion del taller textil

Responsabilidad en  su|-¢Quién organiza las actividades diarias dentro
organizacion diaria del taller?

e ¢ Quién controla las horas de trabajo de Ixs
operarixs 0 si se hacen los destajos
asignados?

. ¢, Quién hace el mantenimiento de las
maquinas?

Responsabilidad en  su |- ¢Quién decide qué modelo de prenda se va a
dinamica frente al mercado | hacer?

- ¢, Quién decide qué tipo de tela utilizar para hacer
las prendas?

- ¢, Quién decide qué maquinas comprar?

- ¢Quién calcula los costos que se generan en la
produccion?

Tenencia de Operarios - ¢Quién decide emplear operarixs para que
confeccionen las prendas?

-¢,Quién calcula cuanto se va a pagar a Ixs que
confeccionan para el taller de confeccion?

- ¢ Quién entrega el pago a Ixs que confeccionan
para el taller de confeccion?
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Gracias a estas preguntas se pudo verificar concretamente si ir a vender al mercado,

influye en estos aspectos de la administracion.

El segundo objetivo de la investigacion fue ver si existe una conexion entre ir a
vender a los mercados con conseguir capital social. Esto se operacionalizo de la

siguiente manera.

Tipos de capitales sociales y sus variables

TIPOS DE
CAPITALES
SOCIALES

VARIABLES

Capital social-
comercial

¢, Quién tiene a su disposicion contactos a quienes se les puedan

vender?

Capital social-
empleador

¢, Quién tiene a su disposicidbn contactos para conseguir
operarixs para que costuren las prendas?

Capital social-
proveedor

¢, Quién tiene a su disposicion contactos para conseguir materia
prima y medios de produccion a mejor costo?

Gracias a estas preguntas se pudo verificar concretamente si ir vender al mercado,

influye para tener estos capitales sociales.

El tercer punto fue identificar si existe una reconfiguracion de las labores
domésticas. Para poder estudiar este punto se hizo en base a los modelos de
Wanderley que son el modelo de especializacion absoluta, el modelo hibrido y el
modelo equitativo. En esta investigacion solamente se tomaron en cuenta el modelo
hibrido y el modelo equitativo, porque el modelo de especializacion absoluta, en que
la mujer solamente se dedica al trabajo doméstico, no figura en el objeto de estudio.

Estudiar la reparticion de las labores domeésticas dentro del hogar es relevante. A

causa de que en la investigacion de Samanamud, Alvarado y Del Castillo menciona

que esta reconversion de los roles se da en los padres, pero en el caso de Ixs hijxs

es diferente.

“No sucede lo mismo en el caso de los hijos e hijas. En estos las diferencias
de género son reproducidas claramente dentro del taller; las hijas asumen
responsabilidades menores dentro de la produccion y mayores dentro del
hogar por la ausencia de la madre. Por el contrario en los hijos se privilegia
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su participacion exclusiva en el taller” (Samanamud, Alvarado y Del Castillo,
2003: 45-46)

Aunque contrastando con el trabajo de campo hay que mencionar que se
encontraron casos de hijxs en situacion de dependencia que no trabajan dentro del
taller. Ademas, que de los casos estudiados existe un caso donde la pareja no tiene
hijxs y otro donde todos Ixs hijxs se han independizado. Por consiguiente, lo que se
hizo para llevar a cabo esta adaptacién conceptual de los modelos que presenta
Wanderley se enfatiz6 mas en las parejas. Por lo que se sacO la siguiente
operacionalizacion:

MODELO DE | CARACTERISTICAS

DIVISION DE

TRABAJO POR

GENERO

Modelo Hibrido Parejas donde tanto el varon como la mujer se ocupan del

trabajo mercantil, pero es la mujer la que se ocupa
mayormente de las labores domésticas dentro del hogar.

Modelo Equitativo Parejas donde tanto el varén como la mujer, aparte del
trabajo mercantil, se ocupan de igual forma de las labores
domésticas dentro del hogar.

1.6 METODOLOGIA

El trabajo de campo se llevo a cabo entre los afios 2018-2021 en diferentes talleres
de confeccidn en la ciudad de El Alto. La metodologia que se empleo es la cualitativa
y las técnicas utilizadas fueron:

- Observacion directa participante: Esta técnica se utilizo para estar con las
personas del objeto de estudio. Trabajé en los talleres de confeccién y también fui
a vender a los mercados.

- Entrevistas Informales: Esta se utilizé con cualquier persona que trabajaba para el
taller, ya sea a la pareja o las demas personas que confeccionaban. Ademas, por
medio de las entrevistas se pudo ver las trayectorias de los miembros de la pareja,
gue afectan en la administracion del negocio.

- Bola de Nieve: Esta técnica sirvid para pasar de un taller a otro. Es decir, una
persona de un taller A me llevé a un taller B y de éste a un taller C, con lo que pude
ampliar el nimero de casos estudiados.
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Se utilizé la metodologia cualitativa, a causa de que como se vera en la parte de la
justificacion sociolégica es una metodologia que estudia a profundidad a las
personas del objeto de estudio. Con esta metodologia se puede contemplar las
trayectorias y percepciones de las personas, que en estudios cuantitativos no toman
mucho en cuenta ya que si bien pueden abarcar un gran nimero de casos son muy
superficiales.

Asimismo, con la metodologia cualitativa se pudo notar aspectos que no se tomaron
en cuenta al inicio de esta investigacion. Por ejemplo, otras formas de
comercializacién que tienen estos talleres, las trayectorias de las personas dentro
del taller, entre otros. Estos aspectos son de importancia para entender el proceso
productivo y la administracién del taller.

Los otros talleres

Si bien el universo de esta investigacion fue el estudio de los talleres conyugales,
en el trabajo de campo se pudo encontrar otros talleres que no eran parte de ese
universo. A causa de que se encontraron talleres unipersonales, talleres en que una
viuda lo conducia, otro taller donde una persona separada era su duefia, entre otros.
Al final se les mencionan ya que estos talleres ayudaron a aclarar algunos aspectos
de la conduccion del taller.

1.7 DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO
¢, Qué se busc6?
En la presente se hicieron tres cosas:

Primero, se comprob¢ si existe una relacion entre ir a vender a los mercados con
administrar el taller de confeccion.

Segundo, se verificd si existe una relacién con ir a vender a los mercados con
conseguir capital social, ya sea empleadxs, contactos comerciales y proveedores
de medios de produccion y materia prima.

Tercero, se describié quién hace las labores domésticas dentro del hogar, para
comprobar que si dentro de la pareja existe una redistribucion de las labores del
hogar.

¢A quiénes se estudio?

En un inicio se tratdé de estudiar a los talleres textiles en base a lo que se habia
propuesto en un inicio en la investigacion, es decir, talleres en que la mujer, miembro
de la pareja, sea la Unica que consiga ventas para el negocio. Sin embargo, se pudo
contemplar que estos talleres también conseguian ventas por otros medios, como
estrategias publicitarias, venta directa a contactos comerciales, como caserxs, entre
otros.
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De igual manera, los talleres estudiados no mostraban una coincidencia en la
modalidad de venta que hacia la mujer con el grado de desarrollo del taller, como
mencionaba Villegas (2013). Para dar un ejemplo, se encontr6 un caso de una mujer
gue iba a vender como ambulante, pero el taller era de una fase mas desarrollada,
donde conseguia ventas por otros medios como la contratacién de dependientes y
venta directa a contactos comerciales. También se encontrd un taller donde ningun
miembro de la pareja iba a vender a los espacios comerciales, como un puesto o
galeria, porque conseguia ventas por otros medios.

Al final se estudié a todos estos talleres. Esto a causa de que como el fin de esta
investigacion es en base a la administracion del taller y, como se vera mas adelante,
se encontraron factores que influyen para que una persona lo administre, que van
mas alla de ir a vender a los mercados.

1.8 JUSTIFICACION SOCIOLOGICA

Una de las razones para estudiar a los talleres de confeccion en El Alto es porque,
como se mostré en la primera parte de este capitulo, la manufactura textil en la
ciudad es un sector tiene peso en el ambito del desarrollo productivo.

También se puede mencionar a la investigacion de Kruse (1999) que observé a
talleres que se iniciaron gracias al conocimiento que tenian las mujeres en la
confeccion. Sin embargo, eran invisibilizadas en donde, muchas veces, las
estadisticas al ver superficialmente aspectos de la organizacion interna del taller no
tomaban en cuenta este aspecto.

“La mujer, al igual que el vardon se ocupa de las labores productivas,
administrativas, de organizacion y también de comercializacion de los
productos. Es mas: algunos talleres han surgido gracias a los conocimientos
sobre la confeccion que tiene la esposa; en consecuencia, quienes en
realidad controlan el proceso productivo y toman decisiones son ellas. Sin
embargo, muchas veces, por ejemplo, en las estadisticas oficiales, este
trabajo queda oculto si se observa superficialmente un taller” (Kruse, 1999:
159)

Por lo que el autor recomendaba de que se deberia hacer estudios sobre las
relaciones de género en los talleres de confeccién. Es por la anterior razén que este
estudio es cualitativo, porque por medio de esta metodologia se puede observar a
mas profundidad las relaciones de género y organizacion interna de estos talleres.

1.9 EN SINTESIS: ¢ CUAL ES EL CONTEXTO QUE SE ESTUDIO?
Los talleres que se estudiaron

Se enfocaron a trece talleres que son los siguientes:
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TALLER [ Nombre Nombre de la | Prendas que costuran
. mujer
del varén He

1 Carlos Alicia Camisas

2 Casimiro Filomena Chamarras y chalecos

3 Cecillio Jenny Fundas para electrodomésticos, para
laptops, para motos y otros

4 Fernando Mariana Fundas para laptops

5 Ubaldo Carmen Mochilas

6 Fermin Leonora Pantalones, overoles y trajes de
bioseguridad

7 Héctor Maribel Chamarras, chalecos y parcas

8 Eugenio Pazeza Enaguas

9 Daniel Maritza Pantalones

10 Javier Susana Pantalones

11 Vladimir Lidia Almohadas

12 Edmundo Manuela Chuspas, estuches y carteras hechas
de aguayo, bufandas con adornos y
barbijos

13 Bernabé Juana Faldas

Observando la tabla, y como se habia mencionado en la metodologia, se muestra
que el universo de estudio es de talleres conformados principalmente por una
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pareja. Esto es a causa de que se quiere estudiar también la reparticion de las
labores domésticas dentro de la pareja.

También se estudio otros talleres que no figuran dentro de estos 13 estudios de
caso, debido a que unos talleres son unipersonales (como los talleres de Celestino
y Moisés), también hay un taller que pertenece a una viuda (Dofia Martha) y existe
un taller que pertenece a una persona que se ha separado (Dofia Rosalia). Estos
talleres no figuran entre los 13 casos, pero se har4 mencion de estos en algunas
partes de la investigacion para completar o aclarar algtn aspecto de la misma.

Talleres heterogéneos y ¢ Como definir a estos negocios?

Finalmente, hay que apuntar que los trece talleres en los que se enfocaron esta
investigacion son heterogéneos entre si. En que hay desde un taller que
recientemente se abri6 y solamente trabajan familiares, hasta un taller que emplea
a mas de veinte operarixs, en el que trabajan personas de otros circulos sociales.

También hay que indicar que estos talleres se diferencian en la forma que fabrican
una indumentaria. Es decir, hay talleres en que en su interior Ixs operarixs se
dedican a hacer todo el proceso de confeccion de una prenda, mientras habia otros
que ya se implementaba una division de trabajo en el proceso de confeccion.

Por lo tanto, no se los puede catalogar a todos estos talleres como talleres familiares
o0 artesanales, tampoco se va a utilizar el término microempresa®, sino mas bien se
los puede considerar como emprendimientos. Ya que estos nacieron por medio de
la iniciativa de individuos que querian hacer su propio negocio, con potencial para
crecer y generan empleo®®.

% Esto es a causa de que el Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural (MDPYEP) para su reglamento
de registro y acreditacién nacional de unidades productivas que estd en su RESOLUCION MINISTERIAL (2020)
pone un engorroso y complicado método de clasificacion de unidades productivas. En que utilizan variables
cualitativas y cuantitativas para clasificar si un negocio es una micro o pequefia empresa. Asimismo, a pesar
de que pone variables cualitativas expone como Unico método valido el cuantitativo en base a un indice que
calcula el ingreso por ventas, el patrimonio y personal ocupado. En que para calcular la ultima variable se
utiliza otro método de calculo que incluye sacar un promedio de personal permanente y eventual a lo largo
del afio. Visto todo este proceso se decidié en no utilizar el término microempresa.

10 Esta definicidn de emprendimiento se construyé en base a Formichella (2004) y Wompner (2012) que
estudian al emprendimiento desde el contexto latinoamericano que van mas alla de la vision de la ‘destruccion
creativa del capital’ de Schumpeter (1996). En que veia que el capitalismo para no ‘estancarse’ procede a “...I1a
creacion de nuevos bienes de consumo [nuevos] métodos de produccidn y transporte [y] nuevas formas de
organizacion industrial que crea la empresa capitalista’” (Schumpeter, 1996:120). Mientras Wompner expone
que en los paises en vias de desarrollo la movilidad social y desarrollo se debe a la aparicion de
emprendimientos. Asimismo, Formichella expone que los ““...emprendimientos disminuye el desempleo. Y por
ultimo, se observa que las actitudes emprendedoras contribuyen en el desarrollo de un proyecto y a su vez,
en el desarrollo de una comunidad” (Formichella, 2004: 32)
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CAPITULO DOS: ASPECTOS CENTRALES DENTRO DEL PROCESO DE
PRODUCCION

Este capitulo es para mostrar las labores de importancia dentro del proceso
productivo del taller, ya que estas seran de importancia para ver los diferentes
factores de la administracion del taller de confeccion y la obtencion de los capitales
sociales. Asimismo, estos aspectos servirdn para poner en contexto algunas
particularidades de los talleres estudiados.

2.1 TECNICA DEL CORTE DE LA TELA

Si una persona quiere abrir su propio taller de confeccidén, que opere de manera
independiente, lo mas importante es que haya desarrollado la técnica del corte. Esto
es a causa de que el corte de la tela es la etapa mas critica dentro del proceso
productivo. En que la persona que hace esto debe armar un ‘rompecabezas’ para
saber cuénta tela utilizar y no desperdiciarla.

Asimismo, el corte es una técnica que no cualquiera lo puede realizar, ya que este
es producto de aprendizaje y mucha préactica. Es por esto que cuando un taller esta
sin la persona que se encargue del corte es un taller que no opera. Por ejemplo,
una vez un empleado de un taller queria costurar, pero no habia piezas que
costurar, debido a que la persona que cortaba habria sufrido un accidente en su
brazo. Por lo que, como no habia otra persona que hiciera los cortes, el taller tuvo
gue parar sus operaciones momentaneamente.

“[él] no corta la tela eso es porque recientemente tuvo un accidente. Ya no
hace como antes muchos cortes y cuando vengo a veces me dice su esposa
gue me venga otro dia nomas. Eso es un dia perdido porque si no hay piezas
para hacer no se puede hacer nada” Entrevista a Elio, operario del taller 3,
realizada el 19-7-2019

Aprender a cortar por cualquier medio: Una persona pudo haber aprendido a
cortar la tela por cualquier medio: algun familiar, amigx, cursos de costura y otros.
En los casos de Carlos y Héctor aprendieron a cortar la tela de sus padres. En los
casos de Casimiro y Susana lo aprendieron de otros familiares. Daniel y Ubaldo
aprendieron en los talleres de sus amigos antes de abrir sus propios talleres.
Fernando aprendié cuando costuraba en la Argentina y su hermano, Cecilio,
aprendié de él y lo perfeccion6 en cursos de costura. En el caso de Wilfredo, él
aprendié a cortar pantalones de su papa, pero lo perfeccioné y aprendié a hacer
cortes de otras prendas en cursos de costura. En los casos de Maribel, Lidiay Juana
lo aprendieron en cursos de costura. Por ultimo, en los casos de Pazeza y Manuela,
aprendieron a cortar la tela de sus ex jefas. Pazeza se qued6 soOlo haciendo
enaguas. Mientras Manuela aparte de hacer chuspas, también aprendié a hacer
otras prendas como estuches, mochilas y otras, por medio del internet.

26



“Yo no solamente aprendi a cortar las chuspas por mi tia, sino también como
tenia mano me dediqué a hacer otras cosas como estuches, porque un dia
vi un video por YouTube de como hacian estuches y yo me dije ¢ Por qué yo
no puedo hacer lo mismo? Entonces con la misma tela de las chuspas hice
esas otras cosas. No hay nada que me impida a que no aprenda por este
medio también, pero es de mucha practica” Entrevista a Manuela realizada
el 20-1-2021

De estos casos se pudo observar que Ixs que aprendieron a cortar la tela
anteriormente han trabajado en un taller. Es decir, estas personas antes de
aprender esa técnica tuvieron que hacer trayectoria confeccionando.

“...antes de hacer mi propio negocio trabajaba como operario y después,
cuando he comprado una maquina, he trabajado a destajo para otros talleres.
Cuando recién he mejorado en disefiar las mochilas, recién ha despegado
mi negocio, pero hacer eso lleva tiempo, porque es de mucha practica y no
cualquiera lo puede hacer” Entrevista a Ubaldo realizada el 1-9-21

El camino que tuvieron que pasar Ixs que cortan la tela, primero como simples
operarixs, después aprender y perfeccionar la técnica del corte, tiene importancia
en la administracion del taller, debido a que Ixs que cortan la tela también tienen
experiencia confeccionando, lo que influye en buena medida en la administracion
del negocio.

Inversion y ‘tener mano’: La persona que se encarga del corte al hacer esta labor
no solo corta una sola pieza, sino varias a la vez. Por lo que, si la persona que se
encarga de esta labor hace un mal corte, esta haciendo perder la inversién que se
hizo en la tela.

“Como has visto cuando yo trabajo, cuando corto la tela debo estar bien
concentrado, porque al cortar no s6lo hago para un solo pantalén, sino de
varias piezas a la vez en un soélo corte, y si me va la mano no soélo pierdo tela,
sino también lo que se invierte en la tela” Entrevista realizada a Wilfredo el
20-1- 2021

“...la tela representa una buena parte del capital, es por eso que hay que
tener mano para cortar, porque si no lo hago bien, me la paso distrayendo,
hago un mal corte, y el dinero ¢ Quién me lo va a dar? Nadie pues” Entrevista
a Ubaldo realizada el 1-9-21

Diversificacion de méas modelos y tipos de prendas para conseguir mas
mercado: Hacer el corte de la tela no es sélo una técnica en que se debe tener la
habilidad de cortar bien, sino también aprender a hacer nuevos modelos de una
prenda o para cortar otros tipos de prendas para conseguir mas mercado. Puesto
gue si una persona se queda con una sola prenda o peor un s6lo modelo limitaria
su mercado.
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Por ejemplo, Juana no sélo hacia faldas para estudiantes, ya sea para nifias y
adolescentes, sino también disefiaba faldas més informales para andar en la calle.
Asimismo, Casimiro no solo se quedo con las chamarras con interior de fibra, sino
también disefiaba abrigos de una sola tela, chamarras para motociclistas hechas de
cuerina, entre otros modelos. Por lo que Ixs que cortan la tela invierten tiempo para
hacer nuevos y mejores disefios de un modelo de prenda, a causa de que quieren
mantener y ampliar su mercado.

También las personas que se encargan del corte en ocasiones suelen ser celosos
en ensefar esta técnica o mostrar como hacer el corte de un modelo. Por ejemplo,
Cecilio mencionaba que uno de sus ex operarixs no solo le habia copiado los
modelos, sino también éste abridé su propio emprendimiento y se convirtié6 en su
competencia.

“Pero hubo un problema, un ex operario, con quien cortaba la tela, se habia
copiado los modelos que habia hecho, porque hacer un modelo de una funda
cuesta trabajo. Hacer eso se perfecciona no se puede hacer asi nomas. Ese
operario un dia asi se fue del taller con miramientos. Lo peor de todo es que
ese se habia moneado!! los disefios y los moldes, y de la nada sacd su taller.
Ya no hablamos desde entonces, ahora ese tipo es la competencia.

ENTREVISTADOR: 4 Entonces ese mono los ha....

CECILIO: Nos ha fregado por un rato porque me cost6 hacer los moldes por
un largo tiempo y la forma de cédmo se debe hacer, y también ya teniamos a
otro que vendia lo mismo” Entrevista realizada a Cecilio el 24-6-2019

Con todo lo anterior se puede llegar al punto de que el corte de la tela es una técnica
gue no se puede desarrollar de la noche a la mafiana, sino es producto de mucha
practica y que no lo puede realizar cualquiera.

De cada caso: ¢Quiénes cortan la tela?

De los trece casos estudiados aqui estan Ixs que se encargan de cortar la tela.

Nombre | Nombre | ¢Quién corta
TALLER | del varén | de la la tela?
mujer

1 Carlos Alicia Carlos

2 Casimiro | Filomena | Casimiro

3 Cecilio Jenny Cecilio

4 Fernando | Mariana | Fernando

5 Ubaldo Carmen | Ubaldo

6 Fermin Leonora | Wilfredo (Hijo)

11 Copiado o imitado
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7 Héctor Maribel Héctor-
Maribel
8 Eugenio | Pazeza Pazeza
9 Daniel Maritza Daniel
10 Javier Susana Susana
11 Vladimir | Lidia Lidia
12 Edmundo | Manuela | Manuela
13 Bernabé | Juana Juana

De estos casos se puede observar algunas cosas:

-Hay tanto mujeres como varones que saben cortar la tela, por lo que para
desarrollar esta técnica no hay una predisposiciéon de género.

-En el taller seis es Wilfredo, hijo de Fermin y Leonora, quien corta la tela. En este
taller antes Fermin se encargaba del corte, pero por algunas cosas ya no hace esa
labor!?,

-En el taller siete ambos miembros de la pareja se encargan del corte de la tela.

2.2 INGRESOS MONETARIOS

En los talleres de costura existen dos formas de conseguir ingresos monetarios.
Una es mediante la venta de prendas y la otra por medio de la venta de fuerza de
trabajo.

2.2.1 Venta de fuerza de trabajo

La venta de fuerza de trabajo consiste en que un taller consigue sus ingresos
costurando los destajos que le envian otros talleres. Esta forma de conseguir
ingresos se pudo observar en la mayoria de los talleres estudiados. En que unos
talleres este ingreso era el Unico, porque no habia quién corte la tela. Por ejemplo,
Moisés tiene su taller unipersonal, pero €l no desarrollo la técnica del corte, por lo
gue costura a destajo.

“Como ves, mi taller es de una sola maquina, donde yo solo trabajo y no voy
a vender lo que se hace en este taller, porque yo solo costuro fundas para
laptops para otro taller” Entrevista realizada a Moisés el 6-3-2019

También se puede mencionar al caso del taller de don Celestino, que igual que
Moisés, costura a destajo.

12 Fermin se dedica actualmente mas a ser chofer de una volqueta y solamente confecciona en el taller en las
épocas de mayor demanda.
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“No consigo mis ingresos por medio de la venta de alguna ropa que venda,
yo solamente costuro a destajo para los talleres como el taller de Wilfredo,
también costuro para otros como para don Mario” Entrevista a Celestino
realizada el 5-5-21

Mientras en otros talleres habia quien corte la tela, pero ademas costuraban a
destajo con la finalidad de obtener ingresos extras, aparte de las prendas que se
disefiaban y cortaban en su interior. Por ejemplo, Carlos, aparte de confeccionar en
su taller las camisas que él disefiaba y cortaba, también costuraba a destajo las
chamarras y chalecos que le enviaba Casimiro. Ubaldo tenia la misma estrategia
gue mencionaba:

“No solo consigo plata haciendo mis propias mochilas, sino también costuro
para otros talleres, de esa otra manera puedo conseguir mas dinero para
sostenerme...” Entrevista a Ubaldo realizada el 31-10-21

Con lo descrito hasta ahora tal vez pueda parecer que esta forma de obtener
ingresos no es aparentemente relevante en relacion a la administracion del taller de
confeccion. Sin embargo, hay que aclarar que cuando un taller obtiene ingresos
monetarios por venta de fuerza de trabajo, en el fondo esta siendo administrado por
otro taller, ya que cuando un taller confecciona los destajos enviados por otro, este
no invierte en la tela, no hace los disefios y no hace el corte de la tela.

“...no hay una sola manera de ganar dinero trabajando en el taller, porque
un modo es que tu tengas tu taller y trabajes haciendo a destajo para otros
talleres y de ahi sacas algo de dinero. Pero la otra manera de ganar dinero,
y la que te deja mas ganancias, es la que hace don Casimiro. En que td
mismo disefies y a la vez inviertas en los insumos como la tela. Este ultimo
es lo que importa, porque como don Casimiro sabe cuanto se vende una
chamarra en el mercado, sabe cuantas puede hacer y a la vez modifica los
disefios. Mientras los talleres que él envia a destajo son mas que empleados
de éI” Entrevista a Sergio, operario de Casimiro, realizada el 1-1-20

Aparte del anterior ejemplo, también se puede mencionar el caso del taller de
Rosalia y su pareja, que es un caso aparte de los trece presentados en esta
investigacion. Cuando empezaba a hacer el trabajo de campo en este taller Rosalia
solo se hacia cargo de la comercializacion, mientras su pareja hacia el corte.
Después de un tiempo la pareja de Rosalia la abandond, por lo que ella se quedo6
con Ixs hijxs y el taller. Y como Rosalia no sabia cortar la tela tuvo que confeccionar
a destajo para otros talleres. Ella ve que al hacer esto su taller esta siendo mandado
por otro taller.

“...al confeccionar para otros talleres, como el de dofia Martha que me
manda pantalones, es como si éste le perteneciera a ella, porque ella los
disefia, ve cémo estan costurados y ve cuanto pagar por cada pantalén
costurado. Mientras yo como una operaria mas de ella soy, porque, aunque
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tenga las maquinas en mi casa, ella igual manda” Entrevista a Rosalia
realizada el 13-8-21

Con todo lo anterior se puede afirmar que cuando un taller es subcontratado por
otro, en el fondo no estd operando de manera independiente. Por lo que para
contemplar quien, dentro de la pareja, administra el taller se estudiaron a los talleres
gue operan de manera independiente. Es decir, cuando estos costuran las prendas
gue se disefian y cortan en su interior. Asimismo, la subcontratacion de los talleres
no es el objeto de estudio de esta investigacion, por lo que este aspecto no se
tomard mucho en cuenta.

2.2.2. Venta de prendas

La venta de prendas en las unidades de confeccion de El Alto es més diversa de lo
gue se habia planteado en un inicio de la investigacion. En el trabajo de campo se
pudo apreciar gue no existe una sola forma de conseguir ventas de las cuales se
clasificaron en las siguientes:

e Por medio de los espacios de los mercados (Ambulante, puesto y galeria)
e Por medio de estrategias publicitarias
e Por medio del capital social comercial

Describiendo estas formas se podré ver de cada caso quienes consiguen mercado.

-Por medio de los espacios de los mercados: Esta forma de conseguir ventas es
yendo a vender a los mercados ya sea en sus diferentes modalidades que son: el
ambulante, en un puesto o galeria. En la siguiente tabla se muestra cuales
miembros de las parejas van a vender a esos espacios.

Nombre Nombre ¢cQuiénva a
TALLER | delvarén |dela vender las
mujer prendas en los
espacios de los
mercados?
1 Carlos Alicia Alicia
2 Casimiro Filomena | Filomena
3 Cecilio Jenny Jenny
4 Fernando | Mariana Mariana
5 Ubaldo Carmen Carmen
6 Fermin Leonora Leonora
7 Héctor Maribel Maribel
8 Eugenio Pazeza Pazeza
9 Daniel Maritza Maritza
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10 Javier Susana Susana

11 Viadimir Lidia Lidia

12 Edmundo | Manuela Edmundo

13 Bernabé Juana Ningun
miembro va a
vender a los
espacios de los
mercados

De los trece casos estudiados se pudo apreciar que dentro de las parejas las
mujeres son, por lo general, las que van a vender a los espacios de los mercados,
como ferias o galerias, porque sélo hay un caso donde el varén va a vender a esos
espacios. De todos esos talleres el Unico caso donde ningin miembro de la pareja
va a vender a los mercados es el taller trece.

Por otra parte, se pudo notar que no solamente algun miembro de la pareja va a
vender a los mercados, porque se encontraron casos en los que empleaban a un
dependiente, esto pasaba en los talleres 2, 3, 6, 7 y 10. Por medio de las entrevistas
se pudo notar que contratar dependientes es una forma de conseguir ventas.

“...mi esposa no es la unica que se dedica vender para el taller, porque yo
he conseguido una galeria, en donde una sefiorita vende las chamarras que
se hacen en el taller” Entrevista a Héctor realizada el 20-8-19

Lo mismo pasa en el taller seis, en que Leonora contrataba a una dependiente para
gue vendiera en uno de los puestos que ella tiene.

“Yo me ocupo de vender en su puesto porque ella no puede sola todo este
trabajo, porque no solo tiene que vender, también tiene que ver el taller y la
familia. Yo seria su empleada que me ocupo en vender” Entrevista a Naila,
dependiente de Leonora, realizada el 7-7-19

También se puede mencionar el caso de mi persona que ha trabajado como
dependiente para algunos de los casos estudiados. Por lo que puedo sostener que,
si bien dentro de las unidades de confeccion utilizan la mano de obra familiar,
también estas contratan a dependientes para conseguir ventas.

-Por medio de estrategias publicitarias: La venta por medio de estrategias
publicitarias son las diferentes formas en que un taller de confeccidn promociona
sus mercancias por diferentes medios para vender directamente. Estas estrategias
se dan desde poniendo avisos en las redes sociales, como por el Facebook y el
WhatsApp. Por ejemplo, Susana colocaba avisos en los grupos de WhatsApp y su
negocio pudo hacer contratos:
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“...por el WhatsApp me piden contratos para una fecha especifica, en que
me dicen con qué tela y qué modelo hacer. Desde entonces ya camino con
celular noméas por eso me he hecho instalar wi-fi en mi casa” Entrevista
realizada a Susana el 19-5-19

Otra estrategia es la de Carlos que colocaba etiquetas en las camisas que él
disefiaba, en las que ponia su numero de celular y el nombre de la empresa:

“En los ultimos meses Carlos ha tenido contratos con desconocidos que le
llaman desde lugares lejanos como Santa Cruz y solo por un factor: la
etiqueta que ha colocado en las camisas. En esa esta su numero de celular
y de este modo lo contactan. Por eso estd muy ocupado solo encargandose
en mejorar los disefios de las camisas, no solo haciendo para escolares,
también para otros grupos como para jévenes, haciendo camisas mas para
andar en la calle” Entrevista a Ménica, operaria de Carlos, realizada el 26-7-
19

Utilizar tarjetas de presentacion es otra estrategia publicitaria que se pudo observar.
Por ejemplo, Juana, después de aprender a cortar la tela, no consiguié ventas yendo
a vender a los espacios de los mercados, sino que dejaba tarjetas de presentacion
en las unidades educativas de la ciudad.

En esa misma linea, una estrategia publicitaria es identificando a grupos que utilizan
un tipo de prenda, para luego ofrecer la mercancia. Por ejemplo, Daniel observo
que bandas evangélicas utilizaban mas pantalones caqui. Entonces Daniel colocé
afiches en los lugares donde estas bandas se reunian. Asimismo, Fernando
colocaba anuncios de las fundas de laptop que hacia en universidades, con los que
conseguia vender directamente.

Igualmente, se puede conseguir mercado anunciando por medios de comunicacion
como la radio. Esta estrategia se vio en los talleres tres y cuatro, en que Cecilio y
Fernando mandaban hacer anuncios para publicitar sus mercancias.

Con lo que se ha observado, en el trabajo de campo, estas estrategias publicitarias
las puede hacer cualquier persona por diferentes canales, por los que se puede
conseguir ventas sin la necesidad de ir a vender en los espacios de los mercados.

-Por medio del capital social comercial: El capital social comercial es aquel
contacto al que se le puede vender de manera directa las prendas y se clasifica en
cuatro. La primera, es por mandado que consiste en hacer una sola prenda a pedido
de algun amigx, familiar o conocidx, que este a medida del cliente. La segunda, es
por medio de caserxs, que consiste en vender a alguien al por mayor quien después
va a vender al detalle sea como ambulante, en su puesto o galeria, sea en la misma
ciudad u otro lugar del pais. Aunque hay que apuntar que hay caserxs que llevan
las mercancias de manera informal a otros paises, sin embargo, son pocos esos
casos. Una caracteristica de Ixs caserxs es que la mayoria son mujeres. La tercera
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es por medio de contactos con quienes se puede hacer contratos, que estén en
instituciones como el ejército, colegios, empresas publicas y privadas, partidos
politicos, grupos folcloricos, iglesias evangélicas, entre otros. Y la cuarta es por
medio de intermediarixs internacionales formales, que consiste en vender por
mayoria a una persona por medio de un contrato que estipula una cantidad y
modelos de prendas que se le debe entregarle en una fecha determinada para llevar
esas mercancias a otros paises.

Como se vera mas adelante, en la parte de los capitales sociales, existen diferentes
modos para conocer contactos comerciales. Desde antes hay que apuntar que no
solamente se puede conocer a estos contactos yendo a vender a los espacios de
los mercados.

Mandados vs Caserxs vs Contactos con quienes se hacen contratos vs
Intermediarios internacionales formales: Si se hace una comparacion de los
cuatro tipos de contactos en relacion a la cantidad de ventas, el mandado es de
menor ganancia porgue es una venta al detalle, mientras la venta por cantidad se
da por medio de caserxs, contactos con quienes se puede hacer un contrato e
intermediarixs internacionales formales.

Sin embargo, si comparamos a los caserxs y contactos por contrato en la constancia
de compras, Ixs caserxs ganan, debido a que Ixs caserxs son mas constantes en la
compra de prendas. Aunque con los contactos por contrato en un acuerdo pueden
pedir mayor cantidad que Ixs caserxs en una compra.

Los intermediarixs internacionales formales se parecen a los caserxs en la
constancia, pero con contrato y que llevan esas mercancias a otros paises. También
es importante afiadir que no es muy comun este tipo de contacto comercial ya que,
como se observo en el trabajo de campo, en estas unidades abundan mucho mas
los mandados, caserxs y contactos por contrato. Ya que solamente se encontré un
caso que tiene este tipo de contacto comercial.

De cada caso: ¢Quiénes consiguen ingresos por la venta de prendas?

Nombre Nombre ¢, Quiénes
TALLER | delvaron | dela consiguen ingresos
mujer por la venta de
prendas?
1 Carlos Alicia Carlos-Alicia
2 Casimiro | Filomena | Casimiro-Filomena
3 Cecilio Jenny Cecilio-Jenny
4 Fernando | Mariana Fernando-Mariana
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5 Ubaldo Carmen Ubaldo-Carmen

6 Fermin Leonora Leonora-Wilfredo
(Hijo)

7 Héctor Maribel Héctor-Maribel

8 Eugenio Pazeza Pazeza

9 Daniel Maritza Daniel-Maritza

10 Javier Susana Susana

11 Viadimir Lidia Lidia

12 Edmundo | Manuela | Edmundo-Manuela

13 Bernabé Juana Juana

Observando la tabla y con todo lo anteriormente mencionado, se puede contemplar
que los talleres de confeccion no solamente pueden conseguir ventas por
medio de que un miembro de la pareja vaya a vender como ambulante, en un
puesto o galeria, sino que se pudo identificar otras formas de conseguir ventas, ya
sea por medio de dependientes, estrategias publicitarias y contactos comerciales.

“Mi mujer no es la unica que vende lo que yo confecciono en mi taller, porque
he conseguido ventas con los avisos que he colocado por alrededor de la
UPEA, y por medio de esos avisos he conocido a un tipo que me compra por
cantidad” Entrevista a Fernando realizada el 26-12-19

“No es como lo que piensas, [mi pareja] no es la Gnica que vende, yo también
consigo vender, porque yo hago contratos con iglesias en los que yo les he
mostrado cdmo hago pantalones que ellos utilizan para sus coros y bandas”
Entrevista a Daniel realizada el 30-1-20

Asimismo, la importancia de emplear a dependientes, utilizar estrategias
publicitarias y vender a contactos comerciales llega a tal punto, que en algunos
casos expresaban que por estos medios eran mas importantes para conseguir
ventas. Por ejemplo, en el caso del taller cuatro, Mariana mencionaba que
solamente agarraba unas cuantas fundas para laptop que disefiaba y cortaba su
pareja, Fernando, para vender en su galeria'®. Sin embargo, el taller tenia ventas,
porque Fernando conseguia ventas por esos otros medios. Otro caso es de
Filomena, pareja de Casimiro, que mencionaba lo siguiente:

“...yo solamente voy a vender un dia a la semana, pero no hay problema,
porque el taller consigue ventas, porque mi esposo ha conseguido una

13 Mariana tiene su galeria en donde vende mayormente prendas que ella compra al por mayor, como se
pudo percatarse en la observacion directa, solamente vende unas cuantas fundas de laptop que disefia y
corta su pareja.
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galeria donde él no vende, porque contratdé a una cholita, él también tiene a
sus caseras y hace contratos” Entrevista a Filomena realizada el 16-7-19

De los trece casos enfocados, los miembros de las parejas que no consiguen ventas
por cualquier medio serian Eugenio, Javier, Bernabé y Vladimir, a diferencia de sus
parejas que si consiguen ventas y también cortan la tela.

2.3 “LLEVAR LAS CUENTAS DEL NEGOCIO” COMO CALCULO DEL COSTO DE
PRODUCCION

En esta parte se hace la diferencia entre la contabilidad formal y el “llevar las
cuentas del negocio”. En que la primera exige llevar a cabo un conjunto de practicas
formales que deben ser reportadas y certificadas para su presentacion, en ese
marco se aplican una serie de conceptos formalizados dentro de la Normas
Internacionales de Contabilidad (NIC). Mientras el segundo presenta un caracter
mas empirico, pero no le quita el rigor de su aplicacion, menos la utilidad de su
practica al momento de inferir las posibles ganancias de la actividad.

En administracion de empresas el costo de produccién segun Saez (s/a) y Cruz
(2011) es la sumatoria de la materia prima, mano de obra directa y gastos indirectos.
También hay que aclarar que la sumatoria de los dos primeros seria el costo primo.

Costo de produccion= Costo primo + gastos indirectos
| J

Materia prima + Mano de obra
directa

Tomando esto y poniendo en la contabilidad formal de la fabricacion de prendas de
vestir seria de la siguiente manera: La materia prima son la tela y los insumos (ya
sean hilos, botones, cierres, etc., segun la indumentaria) para hacer una prenda.
Mientras la mano de obra directa es el pago que se da a las personas que
directamente estan “...involucrada[s] en la produccion de un producto [en que] los
operarios de una maquina, de una compafiia manufacturera, puede considerarse
como mano de obra directa” (Saez, s/a: 7). Los gastos indirectos son otros
“...costos relacionados con la produccion [que] no pueden ser identificados con
productos especificos” (Ibid.) Estos costos serian la electricidad, la depreciacion de
las maquinas?®?, la depreciacion de las instalaciones o edificio donde funciona la
fabrica, la mano de obra indirecta'®, etc.

14 En Administracion de Empresas dividen el precio de una maquina nueva en cinco afios para ponerlo después
en el calculo de los gastos indirectos.

15 La mano de obra indirecta es aquella que no participa directamente en el proceso de fabricacion, es decir,
de Ixs que no operan las maquinas. Por ejemplo, “‘El trabajo de supervisor de planta es un ejemplo de mano
de obra indirecta” (Saez, s/a: 7)
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Todo ese célculo es valido dentro de la contabilidad formal de una fabrica de
prendas de vestir. Sin embargo, hay que mencionar que en el contexto en que se
ha estudiado no son de fébricas que llevan esa contabilidad, sino de
emprendimientos que se iniciaron en hogares de personas que querian tener su
propio negocio. En que hay que advertir que la forma de hacer la contabilidad figura
mas como “llevar las cuentas del negocio”. Ya que Ixs que calculan los costos de
produccion de estos emprendimientos si bien calculan el costo primo no toman
mucho en cuenta los gastos indirectos. Por ejemplo, estos talleres al “llevar las
cuentas” no cuentan el gasto de la electricidad, a causa de que no hay dos
medidores en que uno calcule los gastos de la unidad familiar y otro del negocio.
Asimismo, estos negocios no toman en cuenta la depreciacion de las maquinas?®.

“En mi taller cuando veo ese calculo de cuanto ganar en relacion a los costos,
lo que veo es cuanto voy a gastar en los insumos como la tela y lo que pago
a los operarios, estos en relacién al mercado” Entrevista a Cecilio realizada
el 13-12-20

Sin embargo, hay que apuntar que hay talleres de confeccién que calculan también
la mano de obra indirecta, ya que se pudo hallar talleres que hay empleadxs de
confianza que controlan a Ixs operarixs y hacen el mantenimiento de las maquinas.
En estos talleres Ixs que calculan los costos pagan un salario aparte del pago de las
prendas que estxs empleadxs de confianza confeccionan.

De otra parte, se pudo observar que dentro de estos talleres de confeccion Ixs que
se encargan en calcular los costos de produccién son siempre Ixs que saben cortar
la tela. Esto se debe a que por medio del corte se puede saber cuanta tela comprar
y que la tela es la principal componente de los costos.

2.4 LA TASA DE GANANCIA

La tasa de ganancia en los talleres que confeccionan prendas se da de la siguiente
manera: cuando las personas que se encargan de ‘llevar las cuentas’ de cuanto
gastan en materia prima y mano de obra directa tienen que relacionarlo con el precio
de mercado. Ya que estas personas mencionan que al ‘hacer las cuentas’ no solo
toman en cuenta el costo primo, sino que al final el precio debe estar acorde al
mercado, ya que segun ellxs esta es la que manda.

“... esto del calculo de lo que debemos comprar en insumos y pagar a los
gue trabajan no es tan facil, porque todo esta en el mercado, tienes que ver
a qué costo venden eso y ver que tu precio sea como dentro del mercado
puedas venderlo. Por ejemplo, si tu competencia vende mas barato no
vendes y tendras que vender mas barato, pero hay un precio donde ya no

16 Esto también lo mencionan Arze y Rojas (s/a) en que en estos emprendimientos al hacer el célculo de los
costos solo toman “...en consideracion ciertos elementos bdsicos como el consumo de materia prima e
insumos y el pago de mano de obra” (Arze y Rojas, s/a: 25)
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puedes bajar mas y ahi es el punto donde si bajas tu nomas pierdes”
Entrevista a Wilfredo realizada el 12-12-2020

Por lo que las personas que calculan el costo al vender las prendas al detalle, ya
sea en una feria o galeria, esperan que en el precio de venta al menos un cincuenta
por ciento represente su ganancia, y el resto represente la materia prima y el pago
de la fuerza de trabajo de Ixs operarixs'’. Por ejemplo, Cecilio mencionaba que,
para hacer fundas para lavadoras para el mes de enero y que estas se vendan en
la feria, hacia el siguiente proceso:

“...compro los rollos e insumos no solo para mi taller, sino también para otro
gue costura para nosotros, que invertiamos en promedio unos 4500
bolivianos. Por otro lado, también debemos pagar a los que costuran (...) Yo
les debo pagar a los que costuran a todos ellos, calculando rapidamente, en
conjunto unos 3000 (...) sacando un promedio debo invertir un total de 7500
bolivianos tanto en las fundas y en el sueldo de los que costuran. Si quieres
ver como debe ser la ganancia debes ver el mercado yo por ejemplo trato de
venderlo para que salga no puedo venderlo mas caro que otro, sino no me
sale (...) Y en el mercado al venderlos debo tener una ganancia ideal del
50% a veces es mas bajo, pero siempre hay que tratar de subirlo” Entrevista
a Cecilio realizada el 25-1-20

Por otro lado, la anterior tasa, como se habia mencionado, es solo aplicable en la
venta al detalle. Debido a que el porcentaje de ganancia baja en la venta al por
mayor, ya que se pudo apreciar en los diferentes talleres que cuando se vende por
cantidad el porcentaje por cada prenda baja.

Por ejemplo, Susana vendia un pantalén a 60 bs en la feria, pero a su casera lo
vendia a 50 bs. Por lo que por cada prenda vendida al por mayor el porcentaje que
representaba su ganancia ya no era de un 50%, sino de un 40%. También hay que
afiadir que hay casos en los que ese porcentaje bajaba aun mas. Por ejemplo,
Manuela mandaba a su marido a que venda en la feria un modelo de mochila a 70
bs, pero al venderle a su casera lo vendia por cada una a 50, por lo que el porcentaje
gue representaba su ganancia por cada mochila era del 30%.

Sin embargo, la venta al por mayor a Ixs caserxs aunque aparentemente pareciera
gue seria un trato en que Ixs que administran un taller saldrian perdiendo y no
ganarian mucho como lo mencionan algunos autores®®, en el fondo es una mejor
forma de hacer negocio. A causa de que, si se compara la venta al detalle en la
feria/galeria con vendiendo a Ixs caserxs dentro de un lapso de tiempo se gana mas
vendiendo a Ixs caserxs que vendiendo al detalle.

17 Eso sin contar con el pago de la mano de obra indirecta como el pago que se les da a los auxiliares.
18 por ejemplo, Carrillo (2002) mencionaba que los ‘titulares’ para conseguir vender al por mayor tenfan que
bajar su porcentaje por lo que estos saldrian perdiendo.
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Para ejemplificar lo anterior podemos ver el caso de Susana que al vender
pantalones para jovenes en su puesto en el mes de octubre vendia 40 pantalones,
pero vendiendo a sus dos caseras que cada dos semanadas le compraban dos
docenas de pantalones a 50 bs, aunque, en un inicio pareciera que ganaba menos
por cada uno al final del mes le era mas rentable vender a sus caseras que
vendiendo en su puesto.

Tiempo Precio del | Cantidad de | Cantidad Ganancia
pantaldn pantalones de dinero |total en un
ganado por | mes
cada
pantalon
1 mes Precio  al | 40 pantalones al detalle | 30 bs 1200 bs
detalle en la
feria: 60 bs
1 mes Precio por |96 pantalones al por | 20 bs 1920 bs
cada mayor (vendiendo 2
pantalon docenas a sus 2
vendido a | caseras por cada dos
una casera: | semanas)
50 bs

También se puede mencionar al caso del taller de Casimiro que mencionaba que
cuando su pareja iba a vender sus chalecos para adultos ella conseguia vender en
el mes de diciembre como un total de 10 chalecos, mientras vendiendo a sus
caseras al por mayor vendia unos 48 chalecos.

En el caso de Casimiro le convenia vender a sus caseras en vez de que su pareja
vaya a vender al detalle. Esto no solo por la ganancia total en un mes, sino porque
su pareja solamente iba a vender los fines de semana®®.

Tiempo Precio del | Cantidad de chalecos | Cantidad Ganancia
chaleco de dinero | total en un
ganado por | mes
cada
chaleco
1 mes Precio al | 10 chalecos al detalle | 35 bs 350 bs
detalle en la
feria: 70 bs
1 mes Precio por |48 chalecos al por| 20 bs 960 bs
cada mayor (vendiendo una
chaleco docena a sus dos
vendido a | caseras por cada dos
una casera: | semanas)
55

19 La pareja de Casimiro tiene su propio negocio que es la venta de comida rdpida que se ocupa de lunes a

viernes, ella solamente va a vender las prendas que disefia y confecciona Casimiro los fines de semana.
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Esta mayor ganancia era a causa de una mayor circulacion del capital. A causa de
gue la clave no estéa tratando de vender una prenda buscando un porcentaje mas
alto, sino que el proceso de adquisicion de materias primas, fabricacion y venta sea
lo mas rapido posible. Por lo que mientras mas rapido circule el capital es mejor
para el negocio.

2.5 OTROS ASPECTOS

Ya desarrollado todo lo anterior en esta parte se va a ver otros aspectos dentro del
proceso productivo de estos emprendimientos. Todo esto con la finalidad de
proyectar lo mejor posible algunas caracteristicas del objeto de estudio, que son las
siguientes:

Incorporacion, aprendizaje y pago a los familiares

Una caracteristica de estos emprendimientos es que las personas que inician estos
negocios incorporan a familiares dentro del taller?°. La incorporacién es el proceso
en que Ixs que inician este negocio ‘meten’ a personas sin ninguna experiencia en
la confeccién para que aprendan a costurar.

En el trabajo de campo se observé que las personas que anteriormente trabajaron
en un taller y saben cortar la tela son quienes incorporan ya sea a sus parejas, hijxs
u otros familiares. La siguiente tabla muestra a los miembros de las parejas que
abrieron el negocio y tenian la facultad de incorporar a sus familiares.

TALLER Nombre de la
persona que
abri6 el negocio
Carlos
Casimiro
Cecilio
Fernando
Ubaldo
Fermin?!
Héctor??
Pazeza
Daniel
Susana

Lidia

OO N0 B W NP

[
o

H
H

20 Aunque hay casos que también incorporan a amigxs

21 Hay que aclarar que actualmente Fermin ya no corta la tela, tarea que actualmente lo realiza su hijo Wilfredo
22 Como se vera mas adelante si bien Héctor incorpord a su pareja, Maribel, ella con el tiempo hizo trayectoria
confeccionando y aprendi a cortar la tela.
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12 Manuela
13 Juana
Sin embargo, el proceso de incorporacion no termina con ‘meter’ a confeccionar a
una persona en el taller. Esto a causa de que la persona incorporada tiene que
pasar por un periodo de aprendizaje, ya que todos comienzan como chuequistas,
es decir, personas a quienes se les hace manejar la “...maquina Recta y recién
estan aprendiendo a hacerlo, por eso, en lugar de salirles una linea recta, les sale
chueca” (Rivera et al, 2011: s/p). Un ejemplo de esto se pudo ver en el caso de
Daniel que al incorporar a su hijo mencionaba:

“A mi hijo le estoy haciendo costurar y hace chueco, bueno eso nos pasa a
todos la primera vez, como a mi cuando manejé la primera vez una recta, y
no era pesada era liviana, para mi era rapida no sabia como manejarla, pero
con el tiempo aprendi a dominarla” Entrevista a Daniel realizada el 20-1-2020

En el proceso de aprendizaje se observé que Ixs que incorporan suelen pagar muy
poco a esos aprendices, a excepcion de las parejas incorporadas que de plano no
les paga, este ultimo se detallara mas adelante. En que la persona que administra
suele pagar muy por debajo de lo que si lo haria a una persona que ya sabe
costurar.

“...cuando mi papa metié a mi hermano en el taller no le pagaba casi nada,
solo después de que aprendié a dominar la maquina recién lo veia como un
costurero mas y le pagaba por prenda” Entrevista a Ana, hija de Daniel y
Maritza realizada el 17-2-21

En el trabajo de campo se pudo observar que después de un tiempo de que se le
“ensefia a costurar” al recién incorporado, en que cuando este ya “sabe dominar la
maquina” en que se le paga como a otro costurero. Sin embargo, esto no pasa en
los casos de las parejas incorporadas, ya que se pudo ver que estos a pesar de
aprender a costurar no reciben pago alguno. Por ejemplo, en el inicio del trabajo de
campo en el taller 13 solamente trabajaban Juana y su pareja, Bernabé. Juana no
gastaba en el pago de mano de obra directa porque no pagaba a su pareja. Ella
recién empezo a pagar un salario cuando empled a su prima que habia trabajado
anteriormente en otros talleres.

También se puede mencionar al caso del taller de Ubaldo que antes solo
confeccionaba a destajo y después de mejorar su técnica del corte pudo iniciar su
propio negocio e incorpord a su pareja, que al igual que Juana no le paga. Eso pasa
en todos los casos en que las parejas incorporadas no reciben un pago.

En este proceso de incorporacion hay que poner otros detalles. Por ejemplo, no
todas las personas incorporadas se quedan a trabajar para el taller, porque se pudo
observar que cuando una persona incorporada no aprende a ‘dominar la maquina’
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ya no trabaja mas en el taller. Eso paso con el hijo mayor de Cecilio, ya que €l quiso
incorporar a su hijo, pero este no demostrd que ‘tuviera mano’ y por eso busco a
otra persona para que costure en su taller. Otro detalle a especificar es que hay
talleres que al iniciarse no incorporan a familiares, por ejemplo, Casimiro al iniciar
Su negocio no incorporod a su pareja, en que ella solamente se ocupd en ir a vender
las prendas que él disefia y se confeccionan en el taller. Lo mismo paso con el caso
de Fernando.

Por tanto, a la hora de estudiar esto de la incorporacion hay que verlo como un
proceso en gue la persona que recién se mete a costurar debe pasar por un periodo
de aprendizaje en que Ixs incorporadxs, después de un tiempo, si demuestran que
‘dominaron la maquina’ se quedan a confeccionar. También que las parejas
incorporadas no reciben pago.

Empleadxs de confianza

Una caracteristica que se encontré en algunos talleres estudiados es la existencia
de empleadxs de confianza o auxiliares. Estxs empleadxs son aquellas personas,
fuera de la pareja, que tienen experiencia en la costura y son como una mano
derecha de Ixs que administran el taller. Por ejemplo, Casimiro emple6 a Sergio, a
quien conoci6 por medio de los cursos de costura y actualmente es su auxiliar.

“...cuando le he contratado a ese joven me han dicho que era bueno.
Después he visto que sabe nomas y le dejo que vea a los empleados cuando
no estoy, porque yo no puedo estar aqui todo el tiempo, él hace las revisiones
de las chamarras antes que salgan para ser comercializadas (...) pregunta
quién hizo esto y hace volver a corregir las partes que estan mal hechas”
Entrevista a Casimiro realizada el 1-4-19

Méas adelante se observara que estxs empleadxs tendran importancia en los
aspectos de organizacion interna del taller, como el control de Ixs operarixs y el
mantenimiento de las maquinas.

¢ Qué méaquinas se utilizan?

No todos los talleres costuran las mismas prendas y eso hace que no todos
confeccionen de la misma manera. Por ejemplo, para confeccionar una funda, sea
de motocicleta, televisor, laptops, etc., sélo se necesita una maquina recta?s,
Mientras para costurar un pantalén no solo se necesita una recta, sino también una

23 “Conocida también como pespuntadora de 1, 2 y 3 agujas, realiza una costura cerrada mas conocida como
lockstitch. Sila maquina es de dos o tres agujas se la denomina “plana”. La recta de 1 aguja es la mas empleada
en la industria de la confeccion. Consta de un hilo superior y uno inferior, que estd dentro de una bobina”
(Goldberg, Burnasell y Jarpa, s/a: 56)
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overlock?4. También hay otras maquinas que se utilizan para hacer ciertos modelos
de indumentaria como la remachadora que sirve para colocar botones en algunos
modelos de chamarra, o la bordadora que sirve para hacer figuras o letras en alguna
prenda.

También existen otras maquinas que se las clasificarian como secundarias, ya que
no son tan necesarias para hacer una prenda y para que un taller lo tenga depende
del grado de desarrollo del mismo. Por ejemplo, en un taller que hace camisas, al
hacer el acabado? del cuello y los pufios puede utilizar una plancha doméstica, pero
es mejor tener una plancha industrial. En esa misma linea, hay talleres que para
hacer el corte utilizan cuchillos y/o tijeras, pero hay otros talleres que tienen a su
disposicion cortadoras industriales.

Asi mismo, hay que mencionar que de cada tipo de maquina existen diferentes tipos
de maquinas. En otras palabras, no todas las maquinas rectas son iguales. Por
ejemplo, hay rectas livianas y rectas pesadas, en que las primeras se utilizan para
hacer, digamos, buzos, mientras que las pesadas sirven para hacer prendas que
tienen una tela mas gruesa como de las chamarras. Esto no solo abarca a las
maquinas rectas, sino también en las remachadoras, overs y otras. Ademas, existen
diferentes marcas de maquinas donde unas pueden ser de mejor calidad y otras de
baja calidad.

El encargo

Algunos talleres no cuentan con ciertas maquinas para hacer una parte especifica
de las prendas. Por ejemplo, el taller cinco, que confecciona mochilas, no tiene a
disposicion una bordadora industrial para hacer figuras. Es por esto que en
ocasiones este taller hace encargos a bordadores para hacer esas figuras.

No solamente se hace un encargo para hacer bordados, sino también para
estampar. Este es el caso del taller once en que Lidia hace almohadas y manda a
estampar figuras.

“También hago almohadas hechas con bordado donde dicen cosas como
feliz cumpleafios, feliz dia de la madre, entre otros, pero esas las mando a
hacer a alguien que tiene su bordadora y luego las costuro. Aunque esas ya
no se venden mucho como antes, las que si se venden mas son las que
tienen estampadas cosas de superhéroes, dibujos animados como Mickey
Mouse. Esas las mando a hacer a una amiga que hace por mayoria en el
Ceibo” Entrevista realizada a Lidia el 1-12-2020

24 También llamado como over o fileteadora es una maquina que se le pasa la tela en que “...los bordes [son
cortados] ligeramente y luego realiza una puntada para cerrarlos bien”” (Superprof, 2020)

%5 Es el planchado de estas partes ya que se les junta en su interior con una especie de ‘plastiquito’ que les
vuelve duro.
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Insumos y tela

No todos los talleres de confeccion utilizan los mismos insumos vy telas, debido a
que no todos confeccionan los mismos tipos y modelos de prendas. Por ejemplo,
para hacer una funda se necesita dos tipos de telas, que son la tela impermeable?®
y la tela galleta?’. Mientras que para hacer una chamarra para el frio se necesita
tela, fibra, cierres y/o botones, a diferencia de las chamarras para motociclistas, que
en vez de tela mas utilizan cuero o cuerina.

Asimismo, existen diferentes tipos de telas para hacer un tipo de prenda, que se
diferencian en el precio, en que unas son de menor y otras de mayor calidad. Tal
como el caso del taller uno, en que Carlos para hacer las camisas reconocia tres
tipos de telas, que las diferenciaba por su grosor, en que las telas mas delgadas
eran de menor calidad y las de mayor grosor de mayor calidad.

La mayoria de los insumos y telas se importan del exterior, en especial de China.
Solamente algunos insumos y telas estan hechos en el pais, como los aguayos que
Manuela manda hacer a su proveedor para hacer las mochilas, chuspas y estuches
gue se confeccionan en su taller.

26 Tela hecha para que el agua no lo traspase ideal para aparatos electrodomésticos
27 Tela que sirve para juntar los pedazos de tela impermeable
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CAPITULO TRES: DESCRIPCION DE LOS RESULTADOS DE LAS DIFERENTES
VARIABLES DE LA ADMINISTRACION DEL TALLER DE CONFECCION

Este capitulo se divide en tres partes que son: la responsabilidad en su organizacion
diaria, responsabilidad en su dinamica frente al mercado y la tenencia de operarixs.

Antes de ver los resultados de cada aspecto hay que mencionar que existen tres
factores que influyen en la administracion y estos son: el corte de la tela, la
trayectoria confeccionando en el taller y conseguir ventas. A lo largo del capitulo se
vera cOmo estos factores son clave para administrar el negocio.

3.1 RESPONSABILIDAD EN SU ORGANIZACION DIARIA

Esta parte da a una pregunta general que es: ¢Quién organiza las actividades
diarias dentro del taller textil? Esta se desglosa en dos preguntas mas concretas
gue son: ¢Quién controla las horas de trabajo de Ixs operarixs o si hacen los
destajos asignados? y ¢,Quién hace el mantenimiento de las maquinas?

¢Quién controla las horas de trabajo de Ixs operarixs o si hacen los destajos
asignados?

Esta labor consiste principalmente en ver como confeccionan Ixs operarixs los
destajos asignados?®. Esta labor no solo consiste en controlar a Ixs operarixs que
confeccionan dentro del taller, sino también cuando subcontratan a otros talleres.

“...cuando vamos a recoger los destajos ya costurados de los talleres que
trabajan para nosotros vemos si estan bien costurados, si estdn mal les digo
que los descosturen y lo vuelvan a hacer” Entrevista a Wilfredo realizada el
17-2-21

En el trabajo de campo se notd que ir a vender a los mercados no influye en hacer
el control de Ixs operarixs. Las personas que pueden hacer el control son aquellas
gue han costurado por un buen tiempo dentro del taller, ya que estas conocen bien
coémo se debe confeccionar una prenda y pueden ver si una prenda esta bien o mal
costurada.

...uno que esta tiempo sabe cdmo una funda debe estar costurada, por eso
puedo notar rapido como los operarios costuran y si estd mal una le digo al
quien lo hizo que lo vuelva a hacer” Entrevista a Cecilio realizada el 13-1-20

Los miembros de la pareja que por lo general hacen esto son Ixs que cortan la tela,
porque estos han trabajado anteriormente en un taller. Por ejemplo, Ubaldo
recientemente abrid su taller y él es quien revisa las prendas costuradas, dado que

28 Ya que solo hay un taller de los casos estudiados donde se controla las horas de trabajo de Ixs operarixs,
mientras la gran mayoria de los casos Ixs operarixs trabajan a destajo.
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anteriormente trabajo en un taller textil, mientras su pareja que se incorpord
recientemente para confeccionar no hace dicha labor.

Existen casos de miembros de las parejas que fueron incorporados que se encargan
del control, a causa de han trabajado por un buen tiempo dentro del taller. Para
ejemplificar lo anterior, se pudo ver en los casos de Alicia, Jenny, Leonora, Maribel,
Maritza y Edmundo, que fueron incorporadxs por sus parejas al hegocio, controlan
a Ixs operarixs. Esto se debe a que ellxs trabajaron por un buen tiempo dentro del
taller.

“...yo también controlo como costuran los operarios, porque ya llevo tiempo
trabajando y sé cémo se debe costurar cualquier cosa que se hace en el
taller, como las mochilas o los estuches” Entrevista a Edmundo realizada el
17-1-21

Otro ejemplo que muestra que la experiencia costurando en el taller determina para
gue alguien controle a Ixs operarixs, es que se pudo observar que hay miembros de
las parejas que no hacen esta labor, porque tienen nula o poca experiencia
trabajando en el taller. Por ejemplo, Filomena y Mariana jamas confeccionaron
alguna prenda, ellas solamente van a vender a los espacios de los mercados. La
razon del porqué ir a vender a los mercados no determina en que una persona haga
el control se debe a que para hacer esa labor uno tiene que estar inserto y entender
la dinamica interna del taller, cosas que no se consigue con el hecho de ir a vender.
Asimismo, los que controlan, por la experiencia que tienen, saben bien como se
debe confeccionar una prenda y en que al verla ‘se dan cuenta rapido’ en como esta
costurada.

“...mi esposa no se dedica a ver, porque ella no sabe como es costurar, ella
solamente va a vender. Mientras yo en cambio sé cdmo se hace una funda,
me doy cuenta rapido, porque ya noto donde se debe costurar, ya que en
una parte debes hacerlo bien al borde y en otra como la del cierre debe estar
bien recto y que en los costados no se vayan a un extremo. No es costurar
por costurar, por eso uno que ya ha costurado mucho ya sabe cémo
reconocer si una funda esta bien o mal costurada” Entrevista a Fernando
realizada el 1-10-20

Por otro lado, hay talleres en los que cuando no esta el miembro de la pareja que
hace el control de Ixs operarixs, Ixs auxiliares hacen esta tarea. Estos serian los
casos de Monica, Sergio, Teresa, Elias y Richard, auxiliares de los talleres 1, 2, 4,
6 y 12 respectivamente. En las entrevistas se pudo notar la importancia de estxs
empleadxs como en los siguientes ejemplos:

“[Teresa] aparte de encargarse de costurar, me ayuda a ver como avanzan
los operarios, porque no estoy todo el tiempo en el taller...” Entrevista a
Fernando realizada el 13-7-19
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“Mi trabajo es como has visto, yo le ayudo a don Casimiro a cortar la tela en
el taller (...) y cuando no esta él yo veo como costuran los demas y reviso
que las chamarras que se han costurado estén bien hechas...” Entrevista
realizada a Sergio realizada el 24-7-19

Es por todo lo anterior que se puede afirmar que no hay ninguna relacién en ir a
vender a los mercados con el control de Ixs operarixs.

¢ Quién hace el mantenimiento de las maquinas?

El mantenimiento de las maquinas consiste en la labor de reparar algun desperfecto
gue puede tener una maquina y hacerle una revisiéon periédica, como ponerle aceite
y limpiarlo apropiadamente.

En los casos estudiados se observdé que la experiencia costurando es lo que
determina para que una persona se haga cargo del mantenimiento y no el ir a vender
a los mercados. Por ejemplo, Filomena y Mariana solamente iban a vender y no
confeccionan dentro del taller, mientras sus parejas hacian el mantenimiento,
porque estos antes de que aprendieran a cortar la tela, cuando solamente eran
costureros, aprendieron a mantener las maquinas.

“Don Casimiro sabe reparar, mientras su esposa no, ella ni siquiera ha
tocado una maquina, porque si quieres ver cosas como el aceite, las patas?®,
la bobina, al menos debes saber costurar y eso con tiempo nomas aprendes”
Entrevista a Sergio, auxiliar de Casimiro, realizada el 1-1-20

También se puede mencionar al caso del taller cinco, ya que dicho taller
recientemente fue abierto, donde el que hacia esta labor era Ubaldo, a causa de
gue él anteriormente habia confeccionado en un taller. Mientras su pareja, Carmen,
no se hacia cargo de esta labor, porque recientemente fue incorporada.

“Yo me encargo de este trabajo, porque cuando antes costuraba para otros
he aprendido como se arreglaba algunas cosas como el pedal. También
cuando el lugar donde se llena la bobina ya no jala hilo, porque esa parte se
friega a veces y tienes que ajustar de nuevo” Entrevista a Ubaldo realizada
el 19-8-2021

Otros ejemplos que muestran que la trayectoria costurando dentro del taller influye
para hacer el mantenimiento son los casos de Leonora y Edmundo, porque ellxs a
pesar de que fueron incorporadxs por sus parejas, aprendieron a hacer el
mantenimiento por el tiempo que confeccionaron dentro del taller.

29 La pata es una parte de la maquina que sirve para presionar la tela mientras la aguja une los hilos.
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“...aparte de ir a vender, también costuraba en el taller. Y como en los fines
de semana mi esposo iba a la cancha, yo nomas tenia que confeccionar, es
por eso que aprendi a arreglar cosas como la bobina, el botén, ajustar esos
tornillos, todo eso” Entrevista a Leonora realizada el 1-12-20

Asimismo, se puede mencionar a Ixs empleadxs de confianza, porque estos saben
reparar las maquinas por el tiempo que trabajaron dentro del taller, como el caso de
Monica, auxiliar de Carlos.

“[ella] sabe mejor que yo en arreglarlo, ella tiene mano para eso mejor que
yo. Incluso ajusta las partes mas dificiles. Si no fuera por ella me hubiera
costado mucho armar las maquinas que he comprado en los Ultimos afios.
Porque para eso debes conseguirte a un técnico y esos cobran mucho, no
Sé, por meter aceite te cobran solo cincuenta bolivianos. Por eso ella es como
mi mano derecha dentro del taller. No solo maneja todas las maquinas, sino
controla la calidad de las camisas que se fabrican. No sé cdmo ha aprendido,
pero era siempre asi muy observativa, muy curiosa...” Entrevista realizada a
Carlos el 21-3- 2019

Por lo tanto, se puede sostener que el factor que determina para que alguien se
haga cargo del mantenimiento de las maquinas es la experiencia confeccionando
dentro del taller y no el ir a vender las prendas a los mercados.

3.2 RESPONSABILIDAD DE SU DINAMICA FRENTE AL MERCADO

¢, Quién decide qué modelo de prenda se va a hacer?

Este trabajo consiste en decidir qué nuevos tipos de prendas hacer y/o hacer
cambios de caracteristicas superficiales de una prenda que ya se costura. En el
trabajo de campo se pudo apreciar que las personas que consiguen ventas son
quienes deciden qué modelo de prenda hacer. A causa de que Ixs que consiguen
ventas ven las tendencias del mercado. Por lo que a pesar de que en el corte se
lleva el proceso de desarrollo de un modelo este depende de quién le dé informacion
de la demanda porque sin esa no desarrollaria el modelo.

Por ejemplo, Jenny, pareja de Cecilio, que iba a vender a la feria proporcionaba
informacion de qué prendas se vendian a su pareja quien se encargaba del corte.

“Mi cunada [Jenny] sabe decir que buscaban mas fundas para la parte
trasera de los minibuses, que esta con su agarrador de jabon liquido y todo
eso del COVID. Entonces le dijo a mi hermano si no podia hacer eso.
Después él saco esas fundas (...) él sabe decir que hacer nuevos modelos
es dificil, porque uno debe ver como colocar las piezas, cuanta tela se va a
necesitar y otras cosas” Entrevista a Samuel, empleado del taller 3, realizada
el 1-2-21
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Por otro lado, no solamente el familiar que esta encargado de vender en los
mercados es el Unico que puede proporcionar informacion de la demanda. A causa
de que los contactos comerciales o Ixs dependientes pueden proporcionar esta
informacion. Por ejemplo, dofia Dora, casera de Carlos, que tiene su galeria en la
zona sur de la ciudad de La Paz, en ocasiones le sugeria como hacer los modelos
de las camisas. Asimismo, la dependiente de Casimiro le decia que Ixs jovenes
buscaban un modelo de chamarra que él no habia disefiado. Después de un tiempo
Casimiro, con la informacién proporcionada por su dependiente, disefié ese modelo
de chamarra.

De igual manera, la venta por medio de estrategias publicitarias también influye. Por
ejemplo, Fernando, que hacia fundas para laptop, noté que quienes respondian sus
avisos le pedian modelos con ciertas caracteristicas que €l no habia desarrollado.
En base a esas sugerencias modifico los modelos.

Por otro lado, hay que mencionar que Ixs que cortan la tela se informan de la
demanda viendo qué estilos se vuelven tendencia en la cultura popular, ya sea por
influencia de un artista, serie, novela, etc. Por ejemplo, Héctor hacia modelos en
base a las tendencias de series y peliculas del momento:

“Existen modas que vienen y muchos siguen esas cosas, como la vez que a
muchos les gustaba esa serie de la Casa de Papel de Netflix. Las chamarras
ya las hacia como ese estilo...” Entrevista a Héctor realizada el 1-5-21

Por tanto, se puede afirmar que las personas que se encargan en conseguir ventas
al informarse de la demanda pueden determinar qué modelo hacer. En que los
miembros de las parejas que consiguen ventas no son los Unicos que deciden
porque los contactos comerciales, dependientes y ventas por estrategias publicitaria
también proporcionan esa informacion. Asimismo, Ixs que cortan la tela pueden
desarrollar un modelo en base a las tendencias de la cultura popular como una serie
o artista, pero esto no es comun en los casos enfocados.

¢Quién decide qué tipo de tela utilizar para hacer las prendas?

Las personas que se encargan de conseguir ventas son quienes deciden el tipo de
tela que se va a utilizar para hacer las prendas. A causa de que a pesar de que en
el corte se lleve a cabo el costo de produccion®, quien corta debe estar en

30 porque como se vera mas adelante en el corte se hace el costo de produccién donde se calcula cuanta tela
utilizar para hacer prendas.
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permanente informacion de las tendencias del mercado para hacer las prendas. En
que Ixs que consiguen ventas pueden proporcionar esa informacion.

Para ejemplificar lo anterior se puede ver el caso de Edmundo, pareja de Manuela,
qgue solamente iba a vender a los mercados que, al proporcionar la informacién de
la demanda a su pareja, quien se encargaba del corte, estaba definiendo que tela
utilizar.

“Cuando hubo esa época en que el Evo se ha ido muchas personas andaban
eso de la Wiphala, por lo que he visto que habia personas andaban hasta
con bufandas hechas con la tela de esa bandera, es por eso que le he dicho
a mi mujer que la préxima vez que vaya a comprar tela compre esa tela de
Whipala porque se vende como pan caliente” Entrevista a Edmundo
realizada el 21-1-21

Por otro lado, hay que mencionar que no solamente el miembro de la pareja que va
a vender a los mercados puede informarse de la demanda. A causa de que los
contactos comerciales, Ixs dependientes y la venta por medio de las estrategias
publicitarias proporcionan informacién de la demanda. Por ejemplo, Dofia Sara,
casera de Cecilio, sabe discutir con él por la calidad de la tela, porque ella sabe
decir que el mercado crucefio no es igual que el pacefio, en que alla buscaban una
tela que ‘aguante mas’. Asimismo, la dependiente de Héctor le informaba sobre la
demanda que influia en qué modelo hacer.

“Cuando viene Héctor no solo le digo cuantas chamarras o chalecos se han
vendido, también a veces le digo que las personas buscaban otras
chamarras con otro tipo de tela. Por ejemplo, habia una temporada que los
chicos buscaban chamarras con tela brillante tipo fosforescente y después

Héctor las hacia” Entrevista a Margarita dependiente de Héctor realizada el
1-11-20

Sin embargo, no solamente se puede informarse de la demanda con conseguir
ventas, porque existen otras formas de informarse sin vender la prenda
previamente. Por ejemplo, Ixs que cortan la tela pueden ver con que tela hacer las
prendas por tendencias en la television e internet, ya sea por influencia de un artista,
serie, novela, etc.

“Ultimamente la tela que se utiliza para hacer las chamarras se hacen con
los colores del Juego del Calamar. Telas de color rosa, rojo, verde, que sean
mas lisas, como las que he visto en internet” Entrevista a Héctor realizada el
16-10-21
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También hay que agregar que otros se informan de la demanda para un
determinado mercado yendo a lugares en que se muestren esas tendencias en
moda. Por ejemplo, Juana quien hacia faldas para unidades educativas iba a
desfiles escolares-como las del 6 de agosto- en qué observaba con que tela estaban
hechas las faldas que utilizaban las estudiantes, para luego ofrecer esas prendas
con esos tipos de tela en los colegios.

Por lo tanto, se puede afirmar que las personas que consiguen ventas pueden
decidir qué tela utilizar. Esto gracias a que estas personas ven las tendencias del
mercado. En que los miembros de las parejas que van a vender no son los Unicos
gue deciden ya que Ixs dependientes, contactos comerciales y ventas por medio de
estrategias comerciales también pueden proporcionar esa informacion. Aunque, hay
casos en los que cortan la tela pueden informarse de la demanda por medio de las
tendencias de la cultura popular como un artista, serie, etc. Sin embargo, esto no
es muy comun en los casos estudiados.

¢, Quién decide qué maquina comprar?

Ir a vender a los mercados no influye en la decisién de qué maquinas comprar. Para
decidir qué maquina comprar se debe tener cierto conocimiento de estas. Esto
solamente se puede conseguir aprendiendo a hacer el mantenimiento de las
maquinas. Es decir, las personas que deciden qué maquina comprar son las que
tienen experiencia confeccionando en el taller. Por ejemplo, Daniel mencionaba
qgue, para montar un taller, ademas de tener un capital econémico para comprar
maquinas se necesita tener cierto conocimiento de estas. Este Ultimo solamente se
puede lograr confeccionando un tiempo en el taller y aprendiendo a arreglarlas.

“No solo se necesita capital para abrir el taller, sino conocer qué maquinas
se debe utilizar, porque cuando era un operario he notado que no todas las
maquinas son iguales, ya que cuando sé reparar he visto que algunas no
estan hechas para ropas gruesas como las Alfa pequefas porque se trancan,
aungue con esas puedes hacer puntos mas pequefios y es facil de manejar.
También cuando he aprendido a cambiar el aceite, hay maquinas que lo
gastan muy rapido y otros no tanto” Entrevista a Daniel realizada el 10-1-20

También se puede mencionar el caso de Juana que por su trayectoria
confeccionando pudo observar qué marcas de maguinas son mejores. Asimismo,
mencionaba que comprar una maquina usada no era bueno para el negocio.

“Hay marcas que son mejores que otras y lo ideal seria comprar una de
buena calidad, bueno eso depende de cuanto tengas y otros no tienen mucho
capital, pero una gran equivocacion seria comprar una maquina usada y peor
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si tiene muchos raspones, porque se nota si uno estad a medio uso y si esta
muy vieja. Mi esposo sabe preguntar porgue no compramos uno asi y le sé
decir que si compramos al afilo seguramente su motor va a fallar y pérdida
nomas va a ser’ Entrevista realizada a Juana realizada el 12-9-21

Otros casos muestran que para decidir qué maquina comprar se debe tomar en
cuenta una serie de cosas como la marca de la maquina, la antigliedad, las piezas,
etc. Todo ese conocimiento solamente se puede obtener confeccionando por un
tiempo.

“Para comprar una maquina uno tiene que saber al menos sobre éstas, como

qué piezas tienen, la marca, el tipo de prenda que costura y eso aprendi

cuando se hacer la revisién de las maquinas que sé utilizar cuando era una
operaria” Entrevista a Lidia realizada el 12-12-20

Es por todo lo anterior que se puede sostener que la experiencia confeccionando
dentro de un taller es lo que determina en decidir qué maquina comprar, mientras
que ir a vender a los mercados no influye en nada.

¢, Quién calcula el costo de producciéon?

Como se habia explicado en el capitulo dos que dentro de estos emprendimientos
no existe un calculo de los costos de producciéon como tal, sino que mas bien es una
especie de “llevar las cuentas” del negocio en que los que calculan toman mas en
cuenta el costo primo (materia prima y mano de obra directa). Sin embargo, en ese
capitulo no se explicé detalladamente la razén del porgue Ixs que cortan la tela son
Ixs que calculan. La razén principal de esto es porque la tela es la que tiene mas
costo dentro de esta sumatoria. Por ejemplo, Wilfredo, del taller 6, daba un ejemplo
de cdmo hacia ese célculo, en que él imaginaba que tenia un capital de 1500 bs y
esta se dividia de la siguiente manera:

-800: Costo de los rollos de tela
-100: Insumos
-600: Para pagar a Ixs operarixs

Wilfredo explicaba que al comprar los rollos debia hacerlo viendo que tipo y modelo
de prenda que estaba queriendo hacer en mente. En que no debia desperdiciar y
‘armar’ un rompecabezas para que la tela alcance. Para que al venderse las prendas
al detalle en una feria o galeria al menos se duplique todo ese capital:

“...1500 es el capital para hacer, por ejemplo, 50 pantalones para jovenes y
se vende a unos 60 bolivianos cada uno, en promedio, y las ventas me sale
3000 bolivianos y la mitad es la ganancia” Entrevista a Wilfredo realizada el
12-12-20
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Con el anterior ejemplo se puede observar que el costo mas grande es de la tela.
Esto es a causa de que como explicaban en todos los casos es que para hacer una
cantidad considerable de prendas se deberia comprar la tela en cantidad como de
los rollos. Asimismo, Wilfredo sefialaba que al ‘armar ese rompecabezas’ si hacia
mal ese procedimiento no era bueno para el negocio.

“Te imaginas que, si al cortar lo hago mal, o sea, que empiezo de cualquier
lado y lo corto como sea en que no hago alcanzar la tela, eso significaria
comprar mas tela y pérdida para el negocio, y nadie quiere eso. Por eso
cuando aprendia a cortar me decian que debia armarlo lo mejor posible, esta
parte del trabajo del taller si que es dificil” Entrevista a Wilfredo realizada el
12-12-20

Por otra parte, un ejemplo que muestra que ir a vender a los mercados no hace que
uno calcule los costos es porque se observaron en los casos de personas que
solamente iban a vender a ferias y galerias no se encargaban de esta decision. Por
ejemplo, en el caso del taller tres en donde Jenny solamente iba a vender, mientras
su pareja, Cecilio, se hacia cargo del corte. A pesar de que Jenny conseguia ventas
para el taller ella no calculaba los costos, sino Cecilio.

“Yo no sé cdmo calcular esto, yo solamente voy a vender, mi pareja nomas
sabe porque él ve cuanto se va a gastar en la tela y en los insumos...”
Entrevista a Jenny realizada el 24-12-20

También se puede mencionar al caso del taller trece en que Juana era la que se
encargaba del corte. Ella mencionaba que conseguir ventas es importante para el
taller, pero sin la persona que haga el corte no habria quien calculara los costos.

“...como vistes yo puedo hacer contratos, vender a mis caseras o a otros,
pero vender solo es una parte de este trabajo, porque si bien mis caseras me
pueden decir qué faldas se han vendido mas, ellas no calculan. Como te
explico, es que debes ver qué tela comprar, cuantos rollos, para qué
modelos, luego debo ver como cortar, porque si lo hago mal tendré que
comprar mas y eso es un gasto mas. También si mi casera tiene mas ventas
no es ella la que me dice que hay que comprar mas tela o contratar mas
operarios. Acaso la esposa de Carlos, cuando ella tiene més ventas decia
hay que contratar mas operarios, no. Porque de seguro Carlos era el que
decia eso, ya que él como yo podemos ver cuanto se va a gastarse en la tela
y en los operarios” Entrevista a Juana realizada el 30-9-21

Por todo lo anteriormente observado, se puede sostener que el factor que determina
para hacer el calculo del costo de produccion es el corte de la tela.
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3.3 TENENCIA DE OPERARIXS

¢Quién decide emplear operarixs?

Para que una persona pueda decidir emplear, dentro de los talleres que operan de
manera independiente, esta debe hacerse cargo del corte y tener experiencia
confeccionando. Sin embargo, antes de ver como estos dos factores influyen en
esta decision hay que ver la relacion demanda-produccion y como esto afecta en la
tenencia de operarixs.

Para empezar, hay que indicar que los talleres que operan de manera independiente
operan si hay una demanda de las prendas que estas confeccionan. Es decir, el
nivel de produccion es determinado por una cantidad de prendas que se puedan
vender. Por lo que la cantidad de operarios y talleres subcontratados que tiene un
taller es influida por la cantidad de prendas que se puedan vender en el mercado.

Apreciado lo anterior uno talvez suponga que los talleres operan con un nimero
determinado de operarios/talleres subcontratados a lo largo del afio, pero la realidad
es otra. Ya que la demanda en estos emprendimientos es fluctuante a lo largo del
afo.

Por ejemplo, el taller de Casimiro en épocas de mayor demanda en sus
instalaciones emplea a nueve operarios, sin contar a los talleres subcontratados,
mientras en el mes de menor demanda, que es noviembre, apenas quedaban él, su
auxiliar y un operario trabajando para el emprendimiento.

Con lo anterior se quiere llegar a que la decisiébn de emplear se basa en relacion a
la demanda. En que se pudo apreciar que si bien los miembros de las parejas que
solamente conseguian ventas observan esta fluctuacion Ixs que toman la decision
de emplear son quienes tienen experiencia confeccionando y la vez sepan cortar la
tela.

Estos dos factores determinan para que una persona decida emplear a causa de
que, en primer lugar, Ixs que tienen experiencia en la confeccién saben mas o
menos cuanto confecciona un operario. Por lo que pueden hacer un balance de
cantidad de destajos con la cantidad de mano de obra que les hace ver que cantidad
de operarios/talleres para subcontratar necesitan para costurar una determinada
demanda.

Sin embargo, en los casos enfocados, es decir, talleres que operan de manera
independiente no es suficiente tener experiencia confeccionando. Se ha observado
que Ixs que cortan la tela al hacer ese procedimiento inmediatamente saben cuantos
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destajos hay, y como tienen experiencia confeccionando ‘automaticamente’ hacen
el balance de destajos y cantidad de operarios, que los permite decidir emplear3?.

Los ejemplos que muestran que estos dos factores determinan en la decision de
emplear son los siguientes: Para empezar, podemos ver el caso de Filomena que
tiene nula experiencia en la confeccion y peor no sabe cortar, solo va a vender para
el emprendimiento, en que su pareja mencionaba:

“Este taller trabajamos con operarios y con talleres a quienes

subcontratamos (...) cuando corto ya veo si es necesario emplear a mas
[talleres] porgue uno que esta en el negocio tiempo tiene una idea de cuanto
costuran los operarios y cuando veo que hay mas que costurar llamo a otros”
Entrevista a Casimiro realizada el 2-1-20

Por otro lado, si bien se pudo observar casos de miembros de las parejas que tienen
experiencia confeccionando, pero al no cortar la tela no sabian la cantidad de
destajos. Por lo que eran excluidos en decidir si emplear o0 no. Esto se vio en el caso
de Edmundo en que, si bien él tenia experiencia confeccionando, su pareja,
Manuela, al cortar la tela y obviamente al tener experiencia era la que decidia
emplear. Esto lo explicaba Richard el auxiliar de ese taller:

“Don Edmundo no se ocupa en si va a emplear o no, porque su esposa
[Manuela] hace eso porque ella al cortar y contar las piezas rapidamente
sabe si hay que llamar a mas talleres” Entrevista a Richard realizada el 23-
5-21

Por lo tanto, se puede afirmar que para decidir emplear en los talleres de confeccion
gue operan de manera independiente una persona necesita hacerse cargo del corte
y tener experiencia confeccionando. En que conseguir ventas no influye en esta
decision.

¢, Quién calcula cuanto se va a pagar a Ixs operarixs que confeccionan para el

taller de confeccién?

Para ver como una persona calcula el pago a Ixs operarixs hay que volver a la parte
del célculo de costo de produccion. En que si bien se pudo ver unos aspectos de
importancia no se vio el cuanto pagan a Ixs operarixs.

31 Un punto que es importante mencionar es que esto pasa en los talleres que operan de manera
independiente, porque se ha observado que los talleres que solamente confeccionan a destajo las personas
que deciden emplear son las que tienen experiencia confeccionando. Esto pasaba, por ejemplo, en el caso del
taller de dofa Rosalia que solo confecciona a destajo. Cuando llega una cantidad de destajos ella, por la
experiencia confeccionando, hace un balance de estos con la cantidad de operarios que le permite decidir
emplear.
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Para empezar, hay que mencionar que el pago de la mano de obra directa se hace
en base al precio de una prenda que se vende al detalle en una feria/galeria, quien
corta la tela espera que el precio de una prenda que se haya vendido el 50%
represente la ganancia y el otro 50% en la materia prima y la mano de obra directa
de Ixs operarixs.

El pago a Ixs operarixs se hace de dos maneras. Una es por destajo y la otra por
tiempo. Asimismo, dentro del destajo existen dos subtipos que serian: Por una
prenda entera y por una parte de la prenda, como se puede apreciar en el siguiente
gréfico.

Por toda la prenda

Destajo <
Por parte de la prenda

Por tiempo

Formas de pago
de la mano de
obra directa

Lo que se va a hacer ahora es desarrollar cada una de esas formas de pago:

En primer lugar, el pago a destajo por toda una prenda consiste en que se pagaba
al operario por cada prenda que este confeccionaba. El célculo de este pago se
realiza de la siguiente manera: Por ejemplo, Daniel observaba que vendia un
pantalon para jovenes a 60 bs. En que agarrando lo que seria su ganancia quedaba
30 bs y después le restaba 18, que segun él representaba la tela y los insumos, en
que los restantes 12 bs representarian el pago a su operario. Los talleres que
pagaban a Ixs que confeccionaban en su interior de esta forma eran los talleres 3,
4, 8,9, 10,11 y 13. Esto también pasa cuando los talleres subcontratan porque se
observo que solamente pagan por prenda.

En segundo lugar, tenemos al pago por destajo por una parte de la prenda. Esta
forma de pago pasaba en talleres que habia una division de trabajo en el proceso
de confeccion de una prenda. Este calculo a diferencia del anterior consiste en
dividir el pago que normalmente se pagaria a un operario por hacer una prenda
entera. Por ejemplo, Carlos veia que se vendia una camisa para chicos de entre 11-
13 afios en un promedio de 40 bs en que la mitad representaba su ganancia, de lo
gue quedaba restaba unos 12 bs que era el costo de la materia prima. El pago
general a Ixs operarixs era de 8 bs. Sin embargo, como habia una division de trabajo
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en el proceso de confeccion de esa prenda Carlos pagaba 3 bs a quienes
confeccionaban la parte de las mangas, el bolsillo y la cartera®?. Mientras pagaba 5
bs a quienes hacian el bordado, colocado de botones, y la costura y ‘acabado’ de la
parte del cuello y el pufio. Esta forma de pago pasaba en los talleres 1, 2,6 y 7.

Mientras el taller 12 era el Unico que pagaba a sus operarixs por tiempo. En este
taller habia tanto operarixs que trabajaban a tiempo completo como a medio tiempo.
Esta forma de pago ya no se consideraria un salario, sino mas bien como sueldo,
ya que a diferencia de otros talleres no se les pagaba por un destajo asignado, sino
por un pago fijo en que el tiempo de trabajo era controlado por el auxiliar de ese
taller, Richard3s,

No se mencion¢ al taller cinco esto del calculo de cuanto pagar, a causa de que
Ubaldo, quien corta la tela, recientemente abri6 su taller, y solamente incorporé a
su pareja y a su hermano. A quienes a la primera no le paga y al segundo solo le da
unos pesos, porque esta aprendiendo a confeccionar.

¢ Quién entrega el pago a Ixs operarixs que confeccionan para el taller de
confecciéon?

Este trabajo solo consiste en entregar el pago a Ixs que trabajan para el taller. Por
lo que se vio que esta labor la realizaban Ixs que calculaban los costos, es decir, Ixs
que cortan la tela. No obstante, si no estaban ellxs para pagar lo hacian otrxs, como
Ixs empleadxs de confianza. Por ejemplo, cuando Casimiro no estaba en el taller el
gue pagaba era su empleado de confianza, Sergio.

“Yo no calculo cuanto pagar, pero a veces sé entregar a los que trabajan.
Por lo que don Casimiro me sabe decir que yo diga a los que trabajan dentro
del taller que cuenten bien su dinero, después no se quejen si no pagamos
todo, porque él me sabe decir que hay operarios mafiudos que después salen
que no le han pagado todo” Entrevista a Sergio, auxiliar de Casimiro,
realizada el 5-5-2021

Los miembros de las parejas que fueron incorporados y se encargaban de entregar
el pago eran aquellxs que habian trabajado por un buen tiempo dentro del taller,
como los casos de Leonora, Maritza y Edmundo.

Por lo tanto, Ixs que se encargan principalmente de esta labor son Ixs que calculan
los costos de produccion y si no estan ellxs, lo hacen personas que tienen
experiencia costurando dentro del taller como Ixs auxiliares.

32 También llamado tapeta
33 Sin embargo, Richard no solo controla las horas de trabajo de Ixs operarixs, sino también ve si las prendas
confeccionadas estén bien costuradas.
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CAPITULO CUATRO: CAPITALES SOCIALES

El presente capitulo se divide en tres partes. La primera parte describe los
resultados del capital social proveedor, la segunda del capital social empleador y en
la tercera del capital social comercial.

En este capitulo se podra contemplar que no cualquiera puede tener estos capitales
sociales. Para obtenerlos se necesita previamente tener ciertos conocimientos
dentro del proceso productivo del taller, como el corte de la tela y hacer el
mantenimiento de las maquinas.

4.1 CAPITAL SOCIAL PROVEEDOR

En el trabajo de campo se notd que hay dos tipos de capitales sociales proveedores
que son: el capital social proveedor de medios de produccién y el capital social
proveedor de materias primas. El primero es aquel contacto al que se puede
comprar las maquinas y sus repuestos. Mientras el segundo es aquel contacto a
quien se le compra la tela y otros insumos. A pesar de esa diferencia, estos dos
capitales tienen similitudes, ya que los contactos de ambos capitales ofrecen esas
mercancias a mejor precio e informan de las caracteristicas que puedan tener.

Describiendo los resultados

Capital social proveedor de medios de produccién: En el trabajo de campo se
pudo notar que el ir a vender a los mercados no influye en nada para tener este
capital social. Esto es a causa de que las Unicas personas que lo pueden poseer
son aquellas que saben reparar las maquinas. Debido a que, como se ha visto en
el anterior capitulo, Ixs que saben hacer el mantenimiento son Ixs Unicxs que pueden
comprar las maquinas y sus repuestos, por consiguiente, formar contactos
proveedores.

Para ejemplificar lo anterior se puede ver el caso de Mariana que solamente va a
vender a los mercados, a diferencia de su pareja, Fernando, que tiene experiencia
trabajando en el taller, por lo que él se encarga de comprar los repuestos y tiene a
esos contactos:

“...no conozco nada sobre maquinas, a mi esposo le puedes preguntar, €l si
sabe bien de eso, porque ha trabajado como costurero (...) cuando se friega
una pieza, él pregunta a su amigo por el WhatsApp si no lo tiene” Entrevista
a Mariana realizada el 21-12-20

Sin embargo, hay que mencionar que no todos los talleres tienen a disposicion este
capital social, como los talleres 5, 10, 11 y 12. Esto se debe a que las maquinas son
bienes que no se compran constantemente. Para ejemplificar lo anterior se puede
citar al caso de Susana que mencionaba gue no tenia este capital social, ya que a
pesar de que ella hacia el mantenimiento de las maquinas e iba a comprar sus
piezas, ella nunca concreto6 a estos contactos.
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“...no, no tengo a conocidos a los que les compré maquinas, es que yo acaso
voy a comprar cada vez, como la tela. Es que yo cuando necesito alguna
parte de la maquina solo voy a la 16, la compro y nada mas. También yo
hago aguantar las piezas, no los trato de fregarlos, cuando mi operario dice
gue la bobina esta mal, no le tiro, lo arreglo, porgue si lo ajustas bien no lo
tienes que botar, lo mismo pasa con las demas partes de la maquina”
Entrevista a Susana realizada el 6-9-20

Otro ejemplo seria de Lidia que se hacia cargo del mantenimiento, pero no tenia
estos contactos:

“...yo soy la que voy a comprar los repuestos, porque conozco bien las
partes. Digamos-me lo decia cuando sacaba una pata de la caja de una de
las maquinas- hay diferentes patas, que sirven para hacer un tipo de prendas,
si yo le mandara a mi esposo 0 a mi operaria a comprar no sabrian cual
comprar. Por eso yo nomas voy a compratr.

Entrevistador: Y tu ¢ Tienes a un conocido que te los vende?

Lidia: No, no, los tengo, es que no cada vez cambio de maquina o necesito
una pieza, solo voy a comprar a la feria y lo cambio” Entrevista a Lidia
realizada el 10-12-20

En los casos en los que formaron a estos contactos, al parecer lo hicieron no solo
comprandoles las maquinas, sino por un proceso en donde las personas que les
vendian las maquinas les ofrecian un servicio aparte, como explicarles qué
repuestos comprar.

“...tengo un conocido que desde China hace llegar maquinas y también
desde Japdn, le he conocido cuando le compré una maquina japonesa, en
gue él me dijo que le podia reemplazarlo con piezas chinas y no habria
problemas y me dio su niumero. Desde ahi ya le consulto cuando debo
comprar, ya sea una maquina o los repuestos” Entrevista a Héctor realizada
el 8-6-2019

“La [plancha industrial] que tengo le compré a un tipo que explicaba bien, o
sea, que sabia de maquinas, que trataba bien y me dio su tarjeta. Después
de un tiempo por el WhatsApp le sé hablar para consultarle de los repuestos
(...) El es muy bueno en lo que hace y por eso cuando tengo que cambiar
una pieza le consulto” Entrevista a Carlos realizada el 25-3-2019

Es por todo lo anteriormente mencionado que se puede sostener que las Unicas
personas que pueden tener este capital social son aquellas que saben reparar las
maquinas. Es decir, Ixs que tienen experiencia confeccionando dentro del taller. Por
lo que no existe una relacion en ir a vender a los mercados con tener este capital
social.

Capital social proveedor de materias primas: De los casos estudiados se pudo
notar que el factor que influye para tener este capital social es el corte de la tela 'y
no el ir a vender a los mercados. Dado que, si bien conseguir ventas puede
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proporcionar informacion de qué telas utilizar para confeccionar las prendas, al final
el corte de la tela es el que determina. Esto a causa de que por medio del corte se
puede hacer el célculo de los costos de produccion, donde se calcula cuanta tela
comprar.

Para ejemplificar todo lo anteriormente dicho se puede citar al caso del taller tres,
en donde Cecilio se encargaba del corte, mientras su pareja, Jenny, solo iba a
vender. En este caso se pudo notar que Jenny le decia a su pareja que las personas
buscaban fundas hechas de otro tipo de tela. Por lo que, si bien se veia que Jenny
informaba de las tendencias de la demanda, quien iba a comprar la tela era Cecilio.

“...mi esposa me sabe decir que la gente buscaba una tela mas gruesa como
la tela tazlan®4, por lo que ella sabe querer ir a buscarlo, pero sé decirle que
yo debo buscarlo, porque ella no sabe cuanta tela debe comprar, yo nomas
sé, porque al hacer el corte uno ya sabe que, si se hace un modelo, cuanta
tela va necesitarse...” Entrevista a Cecilio realizada el 1-9-21

También se puede mencionar al caso del taller 12 en que Edmundo sélo se
encargaba de ir a vender a los mercados, mientras su pareja, Manuela, se hacia
cargo del corte. En una ocasion Edmundo consulté a un vendedor sobre el precio
del cuero, que era un insumo que se utilizaba para hacer un modelo de mochila que
confeccionaba el taller. Al enterarse Manuela de lo que hizo su pareja le dijo que no
tenia la necesidad de preguntar eso, porque ella conocia ya a un proveedor que le
mostraba cueros de diferentes calidades. Asimismo, ella mencionaba que, para
comprar un insumo, como el cuero, se necesita saber en qué cantidad comprar,
porque habia que hacer un balance de costos y ganancias, cosa que se puede hacer
por medio de la técnica del corte.

“...comprar los insumos no es facil, porque debes ver en qué modelos hacer,
para cuales piezas. Por ejemplo, cuando haces una mochila, como las que
hago, que esta hecha de diferentes cosas, una parte es tela, la otra aguayo,
la otra parte cuero, tienes que calcular cuanto de cada insumo comprar. Por
eso en mi cabeza ya sé como puedo armarlo, después de calcular ya sé
cuanto debo comprar (...) por eso cuando veo un nuevo modelo que puedo
hacer consulto a quien me vende los cueros o la tela si no lo tiene de ese
tipo” Entrevista a Manuela realizada el 13-1-21

Por tanto, el ir a vender a los mercados no influye en conseguir contactos
proveedores de insumos. Esto a causa de que para tener este capital social antes
hay que hacerse cargo del corte de la tela.

4.2 CAPITAL SOCIAL EMPLEADOR

Definiendo al contacto para emplear

34 Tela impermeable pero méas engomado
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En los talleres de confeccién se pudo observar que la contratacion y formacién de
contactos para emplear es mucho mas compleja y dinamica de lo que se habia
planteado en un inicio de la investigacion. Por lo que se va a hacer el intento de
explicar como se encuentran a operarixs y talleres para subcontratar, en definir al
contacto para emplear, como se forma el contacto para emplear, sus diferencias
internas y otros detalles.

Los tipos de contratacion: Para empezar, podemos poner en contexto que los
talleres que operan de manera independiente tienen dos tipos de contratacion que
serian: la contratacién de operarios y subcontratacién de talleres.

Tipos de
contratacion

PN

Contratacion Subcontratacion
de operarios de talleres

Mas alla de laincorporacion y los dos formas de conseguir operarios/talleres
subcontratados:

El siguiente gréfico trata de resumir las diferentes formas de conseguir operarios o
talleres para subcontratar.
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Empleando directamente a un
costurero que anteriormente se
le conocié

Personal

Empleando directamente a un
costurero que anteriormente se le
conocid y tiene su taller

Empleando por medio de afiches
y anuncios en redes sociales
(Facebook)

Formas de conseguir a
operarios/ talleres

para subcontratar Empleando por medio de
recomendacién de otros que

administran sus talleres

Empleando por medio de
recomendacién en cursos de

Impersonal costura

Empleando por medio de
recomendacién de amigos,
familiares y otros

Con el grafico se quiere mostrar que los talleres de confeccidén no solamente utilizan
‘mano de obra’ incorporada ya que estos tienen otras formas de conseguir operarixs.
Sin mencionar a los talleres para subcontratar. En este grafico se puede notar que
hay dos formas principales de conseguir operarios/talleres para subcontratar que
son la forma personal e impersonal.

Hasta ahora solo se ha observado las diferentes formas para conseguir operarixs o
talleres para subcontratar, pero todo esto no muestra como se forma el contacto
para emplear. Por lo que surge la siguiente cuestion:

¢, Qué es un contacto para emplear?

Esta pregunta fue una de las mas dificiles de abordar dentro de la investigacion.
Debido a que en las investigaciones consultadas en la revision bibliografica no dan
criterios sobre cdmo definir a un contacto para emplear, ya que solo limitan a
mencionar, ya sea desde la perspectiva de los capitales sociales o redes sociales,
que se forman a esos contactos desde el lado de la insercién. Es decir, solo hablan
desde el lado de como una persona consigue trabajo y no como una persona que
administra un negocio forma a un contacto con quien mantiene una relacién para
que trabaje en su emprendimiento®.

35 Si bien Rossel y Rojas (2000) mencionaban que se podia conseguir operarios por recomendaciones, no
daban una pauta determinada en cdmo definir al contacto para emplear. Asimismo, Carrillo (2002) a pesar de
qgue mencionaba que los confeccionistas de gorras mantenian una relacién con familiares y paisanos para que
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-Buscando los indicios para construir una definicion del contacto para
emplear

En este apartado lo que se tratar4d de hacer es un ejercicio de cdmo Ixs que
administran el taller forman a un contacto para emplear tratando de ver diferentes
ejemplos, para finalmente construir esa definicion.

Para empezar, cuando recientemente se incorpora a una persona no se lo puede
considerar como un operario y peor ain como un contacto para emplear. Ya que
este es mas un ‘aprendiz’ que esta aprendiendo a confeccionar. Por ejemplo,
Ubaldo incorporé a su hermano que no tiene ninguna experiencia confeccionando.
De manera que su hermano esta mas para aprender que para trabajar.

“...mi hermano no esta para trabajar, porque recién le he metido para que
aprenda a costurar, ya sabes, uno no sabe co6mo manejar la maquina y peor
una recta pesada que le estoy haciendo manejar. Por ahora solo le estoy
ensefiando, por lo que solo le doy poco dinero, como dos lucas para su
recreo...” Entrevista a Ubaldo realizada el 30-10-21

Sin embargo, como se ha visto anteriormente el proceso de incorporacion solo dura
un tiempo, es decir, el momento de ensefianza en que el ‘aprendiz’ aprenda a
‘dominar’ la maquina y no sea un ‘chuequista’ llega a su fin. Ya que se han visto
casos en que Ixs empleadorxs evallan cOmo es ese nuevo ‘aprendiz’ en que el
resultado puede ser que lo vean cOmo un costurero mas o se lo expulsa. Por
ejemplo, Juana al ver que su hijo no era bueno en la confeccioén ya no lo ‘metié’ mas
dentro del taller. Pero hay otros casos en que Ixs incorporadxs demostraron que
tenian ‘mano para la costura’ y Ixs empleadorxs los tratan como un costurero mas.
Por ejemplo, Fernando al abrir su taller incorporé a su hermana, Teresa, a quién en
un inicio le ensefié cobmo confeccionar. Después de un tiempo ella demostrd, como
decia Fernando, que tenia ‘buena mano’. Es por esto que hasta en la actualidad ella
sigue trabajando para Fernando.

“...mi hermana sabe costurar, lo hace bien y rapido, también ella aprendié a
ver cosas como las maquinas y por eso se ha vuelto como alguien
indispensable en mi taller” Entrevista realizada a Fernando el 1-10-20

Eso mismo paso en el caso de Daniel que incorporé a su hijo para que ‘aprenda a
trabajar’ y solo le pagaba unos ‘cuantos pesos’, pero con el tiempo el hijo de Daniel
aprendi6 a costurar y recibe un salario como cualquier otrx costurerx.

costuren para ellos o conseguir de manera indirecta a costureros, se mantenia mas en una visién de que
mantenia un vinculo para trabajar en el taller por ser familiares y paisanos del ‘titular’.
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Por otro lado, se puede conseguir operarixs empleando a alguien que se conocié
en un taller antes de abrir un taller propio, pero no se lo puede considerar como
contacto. Esto a causa de que se observaron casos en que una persona antes de
abrir su propio taller conocia a otrxs costurerxs. Sin embargo, al emplearlos no era
como esa persona lo esperaba y nunca mas Ixs volvierxn a llamar. Un ejemplo de
esto es el caso de Héctor que antes de abrir su propio negocio confeccionaba en
otros talleres. En uno de esos conocid a otro costurero que él pensaba que era
bueno en la confeccion, pero al abrir su negocio y al emplearlo vio que no era bueno.
Por lo que nunca més lo volvié a llamar.

“Cuando he abierto mi taller le llamado a mi amigo para ver como era, he
notado que, en las prendas gruesas, como las que mayormente hago no era
bueno, era muy lento y a veces se equivocaba en cambiar las patas, porque
una parte se hace con una pata y en otras se debe cambiar. También
ensuciaba la tela al dejar los destajos a un lado, por eso ya no lo llamé de
nuevo” Entrevista a Héctor realizada el 29-12-19

Pero hay casos que pasa lo contrario ya que emplean a ex colegas que se les
conocieron en otros talleres y como vieron que eran buenos en sus trabajos los
vuelven a llamar. Esto paso6 con el caso de Casimiro.

Asimismo, se observo a talleres que subcontrataban a otros talleres, pero estos no
eran muy eficientes, por lo que no les llamaron de nuevo.

“...cuando sabe haber mas demanda de lo que sabemos costurar, he tenido
gue sacar avisos para subcontratar talleres, después sé ver qué talleres no
eran cumplidores y no sé llamarles de nuevo” Entrevista a Wilfredo realizada
el 20-2-20

Sin embargo, también vuelven a llamar a talleres que subcontrataron anteriormente,
porque estos cumplieron con sus exigencias. Para dar un ejemplo se puede
mencionar al caso de Cecilio que comparaba el trabajo de dos talleres a los que
subcontrataba. En que él veia que, si bien realizaban su trabajo, tenian algunas
fallas. Les daba sugerencias sobre como debian hacer su trabajo para que sigan
trabajando para él y después de un tiempo se quedd con quien cumplié con esas
demandas.

“Mandar los destajos a otros talleres es a veces dificil, porque cuando
contratas de ese modo no hacen como siempre quieres que lo hagan, porque
antes el taller de dofia Sara hacia bien, pero se tardaba, me entregaba muy
tarde. Mientras de don Simén hacia a tiempo, pero te lo daba sucio. Entonces
les dije como debian hacer su trabajo y con el tiempo dofia Sara se quedo a
trabajar para mi, porque ya cumplia con el tiempo” Entrevista a Cecilio
realizada el 13-6-19
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Asimismo, se pudo observar casos que empleaban a personas que se les
recomendaban en cursos de costura y los vuelven a llamar por lo eficientes que son.
Por ejemplo, Manuela vio que de ese modo podia conseguir operarixs mas
capacitadxs.

“Cuando contrato a personas de los cursos de costura, a diferencia de
contratar a otras personas como a mis sobrinos, he visto que los que vienen
de esos cursos ya saben como hacer el trabajo y no hay que estar
indicandoles cdémo hacer” Entrevista a Manuela realizada el 19-1-21

También se puede mencionar al caso de Carlos que buscaba a operarixs por medio
de recomendacion de otros que tenian sus talleres.

-Construyendo la definicion del contacto para emplear:

Hasta ahora con los ejemplos presentados se puede afirmar que el contacto para
emplear se debe definir en base a la perspectiva de quien emplea. Si alguien
demuestra que sabe costurar y cumple con su trabajo, la persona que lo empled lo
incluye como una persona a quien a se le puede dar trabajo ya que tiene la confianza
de que este va a cumplir y hacer bien su trabajo.

“Este trabajo de costura es para meterlo y para hacerse conocer, porque si
fallas a un costurero te friegas. Recuerdo que tenia un amigo que una vez
sabe ir a costurar para un pantalonero que saben hacer un trato que consistia
en costurar por medio afio para él, pero €l lo ha fallado y desde ahi se hace
mirar mal, porque si fallas no tienes buenos precedentes para que te
contraten en otros talleres. Si tienes que costurar hay que tener cuidado, en
gue estas metiéndote, hay que ver para qué tiempo. Asi son los contratos de
ese estilo, ya son mas serios, porque quieren que trabajes todos los dias.
Hay otros tipos de ‘contratos’- me decia haciendo énfasis las entrecomillas
con sus dedos- que te dicen que te contratan para costurar para ellos, pero
te hacen prueba porque primero ven como es tu avance y si no haces bien
te botan” Entrevista a Elio operario del taller 3 realizada el 11-7- 2019

Lo mismo pasa cuando alguien subcontrata a un taller, como en el caso de Manuela
gue menciona que cuando ha crecido la demanda tuvo que emplear mas talleres y
se quedo con los mas eficientes, sin importar si uno era de un familiar:

“... enun inicio sé mandar los destajos al taller de mi prima, pero hacia mal.
Después de un tiempo he subcontratado a otros talleres por medio de avisos
gue sé colocar en los postes (...) después ya no he trabajado con mi prima,
porque lo hacia mal y tardaba, desde ahi con los que hacian bien les
mandaba” Entrevista a Manuela realizada el 27-1-21

Por lo tanto, se puede definir al contacto para emplear a aquella persona que
demostré que sabe costurar y tiene la confianza del empleador en que va a
cumplir su trabajo. Y los tipos de contactos para emplear son los siguientes:
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e Contacto a una persona para que trabaje dentro del taller
e Contacto a una persona para subcontratar su taller

Contactos permanentes vs flotantes:

Un detalle que hay que mencionar es que dentro de los contactos para emplear
existen contactos permanentes y flotantes®®. Esto se grafica mejor en el siguiente
gréfico:

Contacto permanente

Contacto para emplear

Contacto flotante

Los contactos permanentes son aquellos contactos (operarixs 0 personas a quienes
se les subcontrata su taller) que trabajan todo el afio para el taller. Mientras los
contactos flotantes son aquellos que eventualmente trabajan para el taller.

Los talleres de confeccion poseen principalmente contactos flotantes. A causa de
gue como se habia mencionado en la parte de la tenencia de operarios en gque los
talleres de confeccion tienen una cantidad de operarios/talleres subcontratados en
base a la demanda de prendas que tienen. Asimismo, hay que detallar que en estos
talleres la mayoria de los contactos flotantes estan en los contactos a quienes se
les subcontrata. A causa de que en la mayoria de los talleres estudiados se
observaba que si bien tenian una época en que se rebajaba las ventas®’ en que Ixs
empleadorxs tenian que ‘vaciar el taller’, en gran parte del afio lograban mantener
en funcionamiento todas o casi todas las maquinas.

Viendo estos ejemplos, se puede afirmar que la utilizacion de contactos para
emplear es mucho mas dinamica y compleja de lo que se habia planteado en un
inicio de la investigacion. Por lo que, si bien se logré construir una definicion de este
capital social para el contexto de esta investigacion, el estudio de este capital social
merece una indagacion mas profunda que se puede hacer en futuras
investigaciones.

Describiendo los resultados

Ir a vender a los espacios de los mercados no influye en tener este capital social.
Esto a causa de que para tener este capital social hay que tener trayectoria

36 Términos tomados de Mamani (2022) y adaptados dentro del contexto de la investigacion
37 Casi todos los casos mencionaban que el mes de noviembre era el de bajas ventas en que calificaban a ese
mes como el que menos se trabajaba en el taller.
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confeccionando y saber cortar la tela. Las razones del porqué estos dos factores
influyen son las siguientes:

Para empezar, si volvemos a la parte de: ¢Quién decide emplear? Del anterior
capitulo se pudo apreciar que en los talleres que operan de manera independiente
las personas que deciden emplear son aquellas que tienen experiencia
confeccionando y saben cortar la tela. A causa de que Ixs que cortan saben cuantos
destajos estan sacando, y como estxs al tener experiencia confeccionando, tienen
una idea de cuantas piezas pueden confeccionar Ixs operarios. En qué al hacer ese
balance de destajos y cantidad de operarios/talleres a quienes estan
subcontratando pueden decidir si emplear o no.

En base a lo anterior como Ixs que cortan tienen trayectoria confeccionando pueden
juzgar si un operario/taller que se le esta subcontratando sabe costurar y cumple
con su trabajo. Por lo que pueden formar a este contacto para emplear.

Para ejemplificar todo lo anterior se puede ver el caso de Mariana que al no tener
experiencia confeccionando y menos aun no sabe cortar la tela, en que solamente
iba a vender, hacia que ella no pueda, en primer lugar, decidir emplear y, por
consiguiente, en formar a contactos para emplear.

“Mi esposo se ocupa de ver si va a contratar operarios, yo en cambio solo
vendo, él cuando dice que hay que contratar mas ve su celular y llama”
Entrevista a Mariana realizada el 23-12-20

Por otro lado, si bien habia miembros de las parejas que tenian trayectoria
confeccionando, pero no cortaban la tela, que conocian a operarios/talleres que
sabian costurar y cumplian con ese trabajo, estas personas no podian concretar
ese capital social. Esto a causa de que al no cortar la tela no veian, en primer lugar,
la cantidad de destajos por lo que ‘automaticamente’ la decision de emplear y
concretar a contactos para emplear recaia en Ixs que cortaban la tela.

Por ejemplo, Maritza si bien tenia experiencia confeccionando en el taller y conocia
a personas que sabian confeccionar ella al no cortar la tela no sabia exactamente
cuantas prendas habia que hacer. Por lo que su pareja al cortar era quien empleaba
Yy, por consiguiente, podia concretar a esos contactos.

“...a pesar de yo conozca a operarios que saben costurar, es Daniel quien
los llama las veces que él dice que hay costurar mas. Ya que €l ve cuantos
destajos saca al cortar y él ya ve que cuando hay mucha demanda ve su
celular y llama a otros talleres que desde antes conoce” Entrevista a Maritza
realizada el 11-5-2021

Por lo tanto, para decidir emplear en los talleres que operan de manera
independiente se necesita saber cortar la tela y tener experiencia confeccionando.
En que ir a vender a los mercados no influye en nada.

4.3 CAPITAL SOCIAL COMERCIAL
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El capital social comercial consiste en aquel contacto con quien se puede hacer la
venta de manera directa de las prendas. Los tipos de contactos comerciales serian
los siguientes:

-Mandado

-Caserx

-Contacto con quien se puede hacer un contrato
-Intermediarix internacional formal

¢, Como conocer a potenciales contactos comerciales?

Antes de exponer quién puede concretar este capital social en esta parte solo se
describiran las diferentes formas de conocer a potenciales contactos a quienes se
les puede vender directamente.

Alo largo de la investigacion se logroé identificar diferentes formas de conocer estos
contactos. Una forma es haber trabajado dentro de un taller. Por ejemplo, cuando
Daniel solo era un costurero, antes de aprender a cortar la tela, conocié a una casera
gue compraba en ese entonces a su jefe al por mayor. Después de que Daniel
mont6é su propio taller, se contactdé con ella para mostrarle como hacia los
pantalones y después ella empezd a comprarlos al por mayor. Asimismo, Manuela
tenia una amiga que trabajaba en su taller que después se dedicaria a vender
barbijos. Después de que Manuela aprendiera a hacer barbijos empezé a venderlos
a su amiga al por mayor.

Otra forma de conocer estos contactos es vendiendo en los mercados. Por ejemplo,
Pazeza, vendiendo en su puesto las enaguas que disefiaba, conocié a una amiga
que aparte de vender en El Alto también iba a vender a Achacachi. Después la
amiga de Pazeza se convirtidé en su casera.

Mientras Cecilio conocié a un casero por medio de los anuncios que le mandaba a
hacer a un amigo que trabaja en una radio. Lo mismo lo hizo Fernando:

“Una vez mandé que anunciaran mi empresa por la radio a un amigo (...) con
eso0 no solo he podido vender al detalle, porque también una sefiora que va
a Oruro me los queria comprar por cantidad” Entrevista a Fernando realizada
el 20-2-21

También se observaron casos en los que conocieron a estos contactos por medio
de eventos productivos impulsados por los gobiernos subnacionales, como la Fipaz,
Fexpocruz, HuaynaFex, etc. Por ejemplo, Lidia y Casimiro participaron en esos
eventos en los que conocieron contactos comerciales. Lidia mencionaba la
importancia de estos eventos productivos con la finalidad de conseguir mas ventas.
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“...participando en estos eventos no solo vendo en el puesto esos dias, sino
con las tarjetas he conseguido mas ventas, porque hay quienes han visto lo
gue hago y me pidieron mi tarjeta y con eso consegui ventas, como a la
sefiora a la que le vendo por mayoria, después ella vende al detalle en su
galeria. Esos eventos también benefician a otros como la que me ha
ensefiado en los cursos de confeccién, porque ella tiene su taller y este afio
se ha ido a Santa Cruz y seguro que va a hacer negocios porque sabe mejor
gue yo en disefiar” Entrevista a Lidia realizada el 1-11-21

Hay otras personas que conocieron contactos por medio de las redes sociales,
poniendo anuncios en Facebook y WhatsApp. Por ejemplo, Wilfredo al hacer el corte
de los trajes de bioseguridad puso avisos en el Facebook y consiguié una casera.

“Cuando he empezado a hacer el corte de los trajes de bioseguridad, pensé
porque no solamente podemos vender por medio de mi mama y he subido
anuncios para venderlos (...) después de un tiempo una conocida me dijo si
no podia hacer por cantidad y asi cada mes le enviaba” Entrevista a Wilfredo
realizada el 16-9-20

Carlos conocié contactos con quienes puede hacer contratos y una casera, por
medio de las etiquetas que ponia en las camisas. Juana conoci0 a contactos por
contrato por medio de las tarjetas que dejaba en las unidades educativas que
visitaba.

Por medio de familiares, amigxs o conocidxs, es otro modo para conocer a futuros
contactos. Por ejemplo, Juana al ver que se cerraron las unidades educativas por la
pandemia del covid tuvo que hacer faldas informales y llamaba a sus antiguas
amigas de colegio que actualmente son comerciantes para ofrecerle su mercancia
al por mayor, a quienes les pudo vender.

Describiendo los resultados

En el trabajo de campo se pudo observar que para establecer un contacto comercial
primero hay que hacerse cargo del corte de la tela. Esto es a causa de que los
miembros de las parejas que solamente iban a vender a los espacios de los
mercados, como ferias y galerias, a pesar de que podian conocer a posibles
contactos con quienes comerciar Ixs que al final establecian a esos contactos eran
Ixs que cortaban la tela.

Para dar un ejemplo, se puede mencionar al caso de Jenny que al vender como
ambulante conocié a una amiga que iba constantemente a Cochabamba y después
de un tiempo ella queria comprarle al por mayor para vender al detalle en el mercado
de la Cancha. Sin embargo, Jenny no fue la que concret6 ese acuerdo, debido a
gue su amiga tenia que hablar con quién cortaba la tela, o sea, con Cecilio. A causa
de que Cecilio era quien tenia que saber los detalles de la venta como la cantidad,
el tipo de tela y el tipo de prenda que queria la casera potencial.
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También se puede mencionar al caso de Leonora que vendiendo en su puesto
conocié a una persona que, en un inicio, queria comprar pantalones por cantidad
para su khantu®®. No obstante, quien le vendié los pantalones y después de un
tiempo concreté a ese contacto comercial fue su hijo Wilfredo, quien cortaba la tela.

“Un dia un sefior me pregunté en mi puesto que queria pantalones para su
khantu, pero le dije que si queria comprar por cantidad y con los disefios
especificos que él pedia tenia que hablar con mi hijo, porque €l se ocupaba
de disefar. Entonces por celular ha hablado con mi hijo y como los hizo bien
bonitos sus pantalones, después de un tiempo, el mismo sefior lo volvié a
llamar y desde esa temporada con él hace contratos” Entrevista a Leonora
realizada el 13-9-21

Al mismo tiempo hay que recalcar que ir a vender a los mercados no es la Unica
manera de conocer a contactos comerciales, porque se puede conocer a estos
contactos de diferentes maneras que van desde estrategias como colocar una
etiqueta en las prendas, avisos en las redes sociales, medios de comunicacién
como la radio, etc.

Por consiguiente, dentro de estos talleres de confeccion no cualquiera puede formar
a contactos comerciales, solamente lo pueden hacer Ixs que saben cortar la tela.
Asimismo, no se los puede conocer Unicamente vendiendo en espacios
comerciales, como ferias o galerias, debido a que también existen otros medios
para conocerlos.

Importancia del capital social comercial

Tener caserxs y contactos por contrato puede beneficiar de dos maneras a estos
emprendimientos de confeccion.

La primera, es que estos negocios pueden generar ventas sin invertir mucho
esfuerzo en ir a vender las prendas. Por ejemplo, cuando se vende a un casero,
este Ultimo es quien se ocupa de vender en los espacios comerciales, mientras la
persona que le vendid directamente no gasta su tiempo tratando de vender al
detalle. Por ejemplo, Maritza mencionaba que vendiendo al detalle no tenia muchas
ventas, mientras otros vendian directamente a sus caseras y conseguian vender
mucho en una sola entrega.

“...hay quienes venden por mayoria a sus cases [caseras] y ahi termina su
trabajo, mientras las personas como yo, que sélo vendo en mi puesto dos
dias uno por uno vendiendo no consigo muchas ventas...” Entrevista a
Maritza realizada el 5-5-2021

La segunda, es que cuando se vende a un contacto por contrato o caserx, a veces
estas prendas van mas alla del mercado local. Empecemos con los caserxs, como
don Jancito casero de Cecilio y Fernando, que va a vender esas mercancias no solo

38 Grupo de personas que tocan musica folklérica
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en El Alto, sino también va a los departamentos de Chuquisaca y Potosi. Dofia Sara,
casera de Cecilio, va a vender a Santa Cruz. Dofia Maria, casera de Wilfredo, va a
vender no sélo en EIl Alto, sino también a Desaguadero, Patacamaya y Escoma.
Don Alberto, casero de Héctor, va a vender a Oruro y Potosi. Dofia Ruth, casera de
Manuela, va a vender a Patacamaya Y la feria de Janko Janko, este Ultimo es una
feria que se instala en la frontera con el Peru. Pazeza tiene a su casera, Dofia Mirta,
gue le compra sus enaguas en Desaguadero para venderlas en el Peru. Estos son
los casos mas importantes que se puede mencionar.

También se observaron casos de contactos con quienes se puede hacer un
contrato. Por ejemplo, Gregorio es un contacto de Carlos que trabaja en una
empresa en Tarija, que hace un contrato con Carlos cada afio. Casimiro tiene un
contacto con quien hace contratos para hacer chamarras para una banda folclérica
gue hace su entrada en un pueblo en la provincia Los Andes cada afio. Héctor tiene
un contacto con un militar con quien hace contratos para hacer parcas para algunos
regimientos de La Paz y Oruro.
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CAPITULO CINCO: TRABAJO DOMESTICO

En esta parte se describirdn los resultados de quien se ocupa mas del trabajo
doméstico de los casos estudiados, con la finalidad de observar si existe una
redistribucién de las labores del hogar dentro de la pareja. Para esto se ha planteado
estudiarlos en base a los modelos de division de trabajo por género presentados
por Wanderley.

El presente capitulo se divide en dos partes. En la primera se describe la reparticion
del trabajo doméstico dentro de las parejas estudiadas. Y la segunda parte describe
la reparticion de esta labor en relacidén con Ixs hijxs.

5.1 TRABAJO DOMESTICO DENTRO DE LAS PAREJAS

Esta tabla muestra los resultados de la division de trabajo de las parejas de los
casos estudiados.

Modelo de divisidon de trabajo por género de los casos estudiados

Nombre Nombre MODELO DE

TALLER | delvaron |dela DIVISION DE
mujer TRABAJO POR

GENERO
1 Carlos Alicia Modelo Hibrido
2 Casimiro | Filomena | Modelo Hibrido
3 Cecilio Jenny Modelo Hibrido
4 Fernando | Mariana Modelo Hibrido
5 Ubaldo Carmen Modelo Hibrido
6 Fermin Leonora | Modelo Hibrido
7 Héctor Maribel Modelo Hibrido
8 Eugenio Pazeza Modelo Hibrido
9 Daniel Maritza Modelo Hibrido
10 Javier Susana Modelo Hibrido
11 Viadimir Lidia Modelo Hibrido
12 Edmundo | Manuela | Modelo Hibrido
13 Bernabé Juana Modelo Equitativo

En la tabla se puede observar que en la gran mayoria de los casos de las parejas
estudiadas la mujer es quien se ocupa principalmente de las labores del hogar. Se
llegd a estos resultados empezando con las entrevistas como las siguientes:
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“... él noreconocia el trabajo que yo hago ¢ Acaso él camina por la feria para
vender? Llego cansada y él se hace a los que hace mas y ademas tengo que
costurar (...) bueno mi esposo cuando despierta temprano barre el patio y
recoge algunas cosas, pero lavar la ropa no es lo suyo, mal lo hace, como si
fuera nifo lo lava, yo me encargo de lavarlo” Entrevista realizada a Susana
el 15-2-2019

“...yo aparte de cocinar, también lavo la ropa, recojo la casa, hago casi todo
joven, el trabajo en la casa es interminable” Entrevista a Filomena realizada
el 29-8-2019

Aparte de las entrevistas se notdé también observando directamente a quienes
hacian las actividades del hogar como lavar la ropa, cocinar, barrer, etc. Esto se vio
cuando trabajaba en esos talleres, cuando iba a dejar y/o recoger los destajos que
confeccionaban estos. En los cuales se notaba en casi todos los casos que las
mujeres siempre se hacian cargo del trabajo doméstico.

Asimismo, Ixs que trabajaban dentro de estos talleres mencionaban que las mujeres
aparte de trabajar para el taller, también tenian que hacerse cargo del hogar. Por
ejemplo, Richard, auxiliar de Manuela, mencionaba que su jefa era la que mas
trabajaba a diferencia de su pareja.

“Dofa Manuela, vaya, ella parece que se mueve por todos lados, ella aparte
de ir a comprar los insumos tiene que disefiarlos, después ver cuanto pagar,
ir a ver a los que vende directamente. Esto sin mencionar que cuando termina
el dia ella se queda limpiando el taller y en las mafianas parece que ella es
la que se levanta primero porque la veo barriendo el patio cuando tengo que
venir temprano y hace las cosas del hogar como lavar, preparar desayuno y
otras cosas” Entrevista a Richard realizada el 24-8-21

El Unico caso de las parejas estudiadas donde existia el modelo de trabajo equitativo
era el de Juana y Bernabé. En este caso Juana logré6 mediante discusiones que su
pareja se hiciera cargo también de las labores domésticas. Ella también vio y analizo
gue en su propio medio existia esa imagen de que solo la mujer deberia hacer las
labores dentro del hogar, haciendo notar que esto es tomado como algo ‘natural’.

“Mi esposo sigue teniendo mentalidad de antes. Un ejemplo es que cuando
antes cuando yo vivia en su casa mi suegra harto sabe quejarse diciendo
cosas de porqué su hijo hace eso, que yo nomas deberia hacer esto, y otras
cosas mas. Por eso que el dia que me fui de su casa me fui alegre porque
insoportable era ella. Aunque ese pensamiento esta en todos lados. Por
ejemplo, a mi mama una vez le sé decir ¢Por qué lava ella la ropa de mi
papa? Y ella sabe reflirme y sabe decir que no, que eso es su trabajo, porque
digo esas cosas y sabe decir algo mas, que ella hacia esas cosas porque él
es el hombre de la casa” Entrevista a Juana realizada el 30-7-2019
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Por todo lo anterior se puede sostener que las mujeres no por el hecho de que vayan
a vender a los espacios de los mercados logren una reconfiguracion de la reparticion
del trabajo doméstico en el hogar.

5.2 TRABAJO DOMESTICO ENTRE LXS HIJXS

De las parejas que tienen hijxs en situacién de dependencia, se noté que a medida
que crecen estxs*® se ocupaban mas de las labores domésticas. A causa de que
cuando Ixs hijxs cumplen los ocho a nueve afos, las madres les empiezan a
hacerles responsables de algunas labores del hogar como lavar las tasas, recoger
sus cuartos y otras. Por ejemplo, en el caso de Lidia cuando su hija mayor cumplio
los ocho afios le mandaba lavar las tasas y recoger su cuarto.

También hay que mencionar que en la reparticion del trabajo doméstico entre Ixs
hijxs en situacion de dependencia las hijas son las que se ocupaban mas de este
trabajo. Para ejemplificar lo anterior se puede ver el siguiente caso:

“...en las mafianas yo voy a la universidad, estoy estudiando hasta la tarde,
después en las noches cocino y hago el té para los que estan en el taller.
Mientras mis hermanos estan en la mafiana se ocupan de algo, pero a veces
no cocinan el almuerzo, a veces flojonean. Mi papa a veces esta todo el dia
en la calle y a veces regresa y si ho hay nada cocinado reniega y me ve
nomas a mi como si yo fuera la sirvienta” Entrevista a Noelia, hija de Leonora
y Fermin, realizada el 7-12-2019

En este caso se puede notar que Noelia siente que su padre le mandaba a hacer
las labores domésticas en lugar de sus hermanos varones, reproduciendo estos
roles de género.

Asimismo, se pudo observar una cierta resistencia de los hijos varones a hacer las
labores del hogar. Por ejemplo, Filomena repartia estas labores entre sus dos hijxs,
pero el hijo varon no suele querer hacerlas, ocasionando que su hermana lo haga
por él.

“...a veces no espero que haga algo mi hijo, uhh milagro si de buena gana
haga lo que le digo, a su hermana noméas le deja sus tareas, con
kimsacharafazo le digo que haga y recién me hace caso. A veces me harta
gue le diga al perro cosas como mi hermoso, mi gordito, que le acaricie y
todo, y no es capaz de recoger su caca, nada, hasta tarde lo deja” Entrevista
realizada a Filomena el 13-12-20

3% Como menciona Wanderley que: “En efecto en los estratos medio y bajo, la ayuda de los hijos en las
actividades domésticas se inicia a muy temprana edad- a partir de los siete u ocho afios-, lo que contribuye
que la madre disminuya la recarga doméstica...” (Wanderley, 2003: 65)
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Es por eso que se puede sostener que existe una cierta reproduccion de visiones
de que las mujeres son las Unicas que deben ocuparse estas labores, a diferencia
de los varones. Algunos hijos tratan de romper estas visiones, aunque son
ridiculizados, como se pudo ver en el siguiente ejemplo:

“Mi hermano sabe burlarse de uno de sus amigos porque sabe estar con
guantes para lavar el bafio una vez que fue a su casa. Sabe reirse diciendo
cosas como porque él hace eso, bueno al menos ese chico sabe hacer.
Mientras mi hermano cuando hay que hacer cosas en la noche como
preparar la cena no esta, solo dice que va ir a jugar, mientras yo tengo que
estar preparando la comida” Entrevista a Ana, hija de Maritza y Daniel,
realizada el 7-12-20

En algunos casos se contemplé que hay equidad en la reparticién de las labores
domésticas entre Ixs hijxs. Uno de esos seria el caso de Ixs hijxs de Juana y Bernabé
en gue se observo que tanto sus dos hijos varones como su Unica hija se ocupaban
de las labores domésticas. También en el caso de Ixs hijxs de Cecilio y Jenny,
aunqgue no es lo mismo dentro de la pareja.
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CAPITULO SEIS: ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Este capitulo es para analizar los hallazgos. Por lo que primero se hard una
valorizacion de como la comercializacion va mas alla de que un familiar es el Unico
gue consigue ventas para el taller, ya sea como ambulante, en un puesto o galeria.
Asimismo, en este se hara un analisis en relacion a la administracion del taller, los
capitales sociales y el trabajo doméstico.

6.1 “UNO HACE LO QUE SEA PARA VENDER”: Diferentes medios de
comercializacion y otros medios de informarse de la demanda

Diferentes medios de comercializacion

A lo largo de esta investigacion se pudo observar que la comercializacién de las
mercancias que se hacen en los talleres de confeccion en El Alto es mas diversa de
lo que se habia planteado en un inicio de la investigacion. Estas unidades tienen
diferentes formas para conseguir ventas, que no se puede reducir a que un familiar,
por lo general la mujer, vaya a vender a los mercados. Es por esto que se tratara de
explicar las diferentes formas de comercializacién, con el siguiente esquema.
En que un familiar, por lo
general la mujer, vaya a

Conseguir ventas como vender

| ambulante, en un puesto o galeria |
| Empleando a un

dependiente

Estas estrategias van desde

' sl 2 Conseguir ventas por medio de | colocando una etiqueta en
| ComerCIallzaClon estrategias publicitarias ‘ ‘ la ropa, por las redes
‘ sociales, etc.

Estos contactos se puede
conseguir por cualquier
medio

Conseguir ventas por mediode | |
contactos comerciales \

Diferentes medios de informarse de la demanda

En la presente se pudo contemplar que los talleres de confeccion tienen diferentes
maneras de informarse de la demanda, para hacer algan modelo o tipo de prenda.
En que el miembro de la pareja que se encarga de la comercializacion no es el inico
gue puede dar esa informacion, ya que los contactos comerciales, dependientes,
las ventas por medio de estrategias publicitarias pueden dar esa informacion.

Asimismo, Ixs que cortan pueden desarrollar un modelo viendo cosas que se ponen
de moda, ya sean por influencia de musicos, series, peliculas, etc., que se los puede
observar por medio de la televisién e internet. Sin embargo, como se ha mencionado
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anteriormente la mayoria de los talleres estudiados se informan de la demanda mas
por los medios descritos en el anterior parrafo.

Por lo tanto, se puede llegar a la conclusion en que si bien la mujer, miembro de la
pareja, puede informarse de la demanda, por ir a vender a los espacios de los
mercados, no es el unico medio en que se puede informarse de las tendencias del
mercado.

6.2 SIN CORTE NO HAY TALLER ‘PROPIO’: Andlisis de la administraciéon del
taller de confeccion

La cadena productiva, el corte y laindependencia del taller

A lo largo de la investigacion se pudo ver que existen tres factores para administrar
el taller de confeccién y estos son:

e Corte de latela
e Experiencia confeccionando dentro del taller
e Conseguir ventas

Para ilustrar de una mejor manera de como estos tres factores influyen en la
administracion del taller hay que tomar en cuenta a la cadena productiva. Esta
cadena es el proceso que va desde la adquisicion de la tela e insumos hasta la
comercializacion, el cual se resume en el siguiente grafico.

Adquirir maguinas

t
Aprender a
Aprender P
mantener
a cortar
las
N S maquinas
| i
1

Corte de tela == Costurar =) Comercializar

|

Control de
operarixs

tipos y modelos
de prendas

Informarse
sobre la | — r e e e - =
_demanda

" Determinar

Con el gréfico se quiere mostrar que la administracion del taller de confeccion
engloba toda esa cadena productiva, por lo que cada uno de los tres factores da
paso a una parte de la administracion. Por ejemplo, cuando una persona se ocupa
de la costura por un buen tiempo puede adquirir experiencia en aspectos como el
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mantenimiento de las maquinas y el control de Ixs operarixs. Esto sin mencionar
que Ixs que cortan la tela anteriormente tenian que hacer trayectoria
confeccionando. Igualmente, la comercializacion influye en aspectos como qué tela
utilizar y qué modelos de prendas hacer. Asimismo, la persona responsable del
corte de la tela aparte de hacerse cargo de aspectos como el desarrollo de los
modelos, también se ocupa de la adquisicion de tela y los costos de produccion.

También es importante sefialar que el proceso de esta cadena productiva no es
lineal. A causa de que como se puede apreciar en la parte del corte no solo es el
proceso de disefiar y cortar los destajos para mandar a costurar, porque este
también se relaciona con la comercializacion y la adquisicion de telas e insumos.
Con la comercializacion recibe informacion del mercado para desarrollar los
modelos y tipos de prendas.

Mientras con la adquisicion de tela e insumos es una relacién de doble implicacién.
Visto que si bien se observo que quien realiza el corte al ver la fluctuacion de la
demanda determina la cantidad de prendas que debe hacer, por lo que ve que
cantidad de tela debe comprar. Sin embargo, este proceso no termina ahi porque
quien realiza el corte debe estar en constante relacion con la oferta de materia prima
a causa de que hay veces que la oferta puede variar y Ixs que cortan la tela deben
hacer un calculo para seguir haciendo esa prenda a un precio que sea competitivo
dentro del mercado®.

Asimismo, el corte determina la independencia del taller. Cuando en el interior de
un taller no exista una persona que corta no puede conseguir ingresos monetarios
por la venta de prendas. Al no tener este tipo de ingresos, para no dejar de operar
confecciona las prendas que le mandan otros talleres. Es decir, es subcontratado
por otros talleres. Por lo que la comercializacion de prendas no es lo que determina
la independencia del taller, porque sin alguien que haya desarrollado la técnica del
corte el taller solo cumple la funcion de costura, confeccionando los destajos que le
envian.

Es por todo lo anterior que Ixs que consiguen ventas pueden tener cierto privilegio
por determinar los tipos y modelos de prendas que se van a confeccionar. Sin
embargo, como se ha visto a lo largo de la investigacion, si una persona va a montar
su propio taller que opere de manera independiente tiene que aprender a cortar la
tela, debido a que el corte no solo es la etapa mas critica del proceso productivo,
sino también que las personas que cortan la tela, calculan los costos que se generan

40 Un ejemplo de esto es cuando hubo la pandemia del covid y habia escasez de algunas materias primas. Por
lo que los proveedores subieron de precio de esas materias y Ixs que se encargan del corte tenian que subir
el precio final de las prendas, pero viendo que esta subida sea acorde a un precio que puedan competir en el
mercado.
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en la producciéon. Asimismo, Ixs que calculan los costos también calculan cuanto
pagar a Ixs operarixs.

De cada caso: ¢Quiénes administran el negocio?

Esta parte es solo para mostrar, en cada caso, quiénes son Ixs que administran el
negocio y en cual grado.

En los talleres 2 y 4 las personas que tienen mas peso en la administracion son
Casimiro y Fernando, debido a que ellos hacen el corte, consiguen ventas y tienen
trayectoria trabajando dentro del taller. Mientras sus parejas, Filomena y Mariana,
solo participan en la parte de la comercializacion, por ir a vender las prendas a los
mercados. Y como ellas nunca trabajaron dentro del taller no se encargan de ningin
aspecto de la organizacion interna, como el control de Ixs operarixs o reparar las
maquinas.

En los talleres 1, 3 y 9 las personas que tienen mas peso en la administracion son
Carlos, Cecilio y Daniel, porque ellos saben cortar la tela, consiguen ventas y han
trabajado por un buen tiempo dentro del taller. Mientras sus parejas Alicia, Jenny y
Maritza, participan en la parte de la comercializacion, por ir a vender al mercado, y
en algunos aspectos de la organizacién interna, porque han trabajado dentro del
taller por un tiempo.

En el taller 5 la persona que tiene mas peso en la administracién es Ubaldo, porque
sabe cortar la tela, tiene trayectoria confeccionando y consigue ventas. Mientras
Carmen solo participa en la parte de la comercializacién, por ir a vender al mercado.
Ella a pesar de confeccionar las prendas dentro del taller, no participa en ningin
aspecto de la organizacion interna, a causa de que ella recientemente se incorporé
para confeccionar dentro del taller.

En el taller 6 es Wilfredo, hijo de Leonora y Fermin, quien tiene mas peso en la
administracion, a causa de que él corta la tela, consigue ventas y trabaj6é dentro del
taller por un tiempo. Mientras Leonora, que va a vender en los puestos que tiene,
participa en la parte de la comercializacion. Asimismo, ella al tener trayectoria
confeccionando se ocupa también de la organizaciéon interna. Mientras Fermin al
desvincularse del taller, donde solo trabaja en épocas de mayor demanda, no tiene
peso en la administracion.

En el taller 7 Ixs que administran son Héctor y Maribel, porque, aunque en un inicio
Héctor, incorpor6 a su pareja, porque él tenia experiencia, cortaba, también,
conseguia ventas, Maribel, con el tiempo, no solo se qued6é confeccionando y
vendiendo en su galeria, sino también aprendi6 a cortar la tela. Por lo que ambos
miembros de la pareja se hacen cargo de igual manera de la administracion.

En los talleres 8, 10, 11 y 13 las que administran son Pazeza, Susana, Lidia y Juana,
debido a que ellas saben cortar la tela, consiguen ventas y tienen trayectoria
confeccionando. Mientras sus parejas serian meros operarios de ellas, a causa de
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que ellos no saben cortar, no se ocupan de la comercializacién y no hicieron
trayectoria confeccionando dentro del taller.

En el taller 12 la que tiene mas peso en la administracion es Manuela porque ella
sabe cortar la tela, consigue ventas y tiene trayectoria trabajando dentro del taller.
Mientras su pareja, Edmundo, tiene participacion en la parte de la comercializacion
por ir a vender al mercado. Asimismo, €l tiene participacion en la organizacion
interna, porque hizo trayectoria confeccionando.

Importancia de Ixs auxiliares: Los casos de Monica, Sergio, Teresa, Elias y
Richard, de los talleres 1, 2, 4, 6 y 12, respectivamente, tienen importancia en
aspectos de la organizacioén interna. Esta importancia es tanto que se podria afirmar
gue estxs auxiliares, en ocasiones, tienen mas experiencia en la confeccion que los
miembros de las parejas que fueron incorporados al negocio. Por ejemplo, Monica
y Teresa se encargan mas del mantenimiento y entrega del pago, a diferencia de
Alicia y Mariana.

Conducir el taller por la trayectoria no por una ‘posicion’ de género

Visto que existen tres factores que influyen en la administracién del taller que son el
corte, la experiencia costurando y conseguir ventas, se puede afirmar que las
mujeres, al menos al ejercer uno o los tres factores, pueden desde participar en la
administracion del negocio hasta conducirlo.

Empecemos con el conseguir ventas, ya que se ha visto que las mujeres que al
menos van a vender a los espacios de los mercados pueden decidir qué modelo y
con qué tipo de tela hacer las prendas. Por lo que se puede sostener que en los
talleres de confeccién las mujeres, que son por general las van a vender a los
espacios de los mercados, participan en esos aspectos de la administracion.

Asimismo, hay mujeres que hicieron trayectoria trabajando dentro del taller que les
da peso en hacerse cargo en otros aspectos del negocio. En que pueden, por
ejemplo, hacerse cargo del mantenimiento y del control de Ixs operarixs.

Se ha observado que el corte de la tela no tiene género, por lo que hay mujeres que
se hacen cargo de esta técnica. Las mujeres que se encargan del corte pueden
hacerse cargo de los costos de produccidn y calcular cuanto pagar a Ixs operarixs.
En otras palabras, las mujeres al desarrollar la técnica del corte se vuelven
administradoras de un taller de confeccion, que opere de manera independiente.
Asimismo, las mujeres que saben cortar la tela pueden conseguir la venta de
prendas por otras formas y no solamente yendo a vender a una feria o galeria.

Es por lo anterior que mas alla de una vision de reparticion de funciones por género,
en gue la mujer vaya a vender a los espacios de los mercados, las mujeres pueden
administrar la unidad de confeccion, no por el anterior factor, sino por la trayectoria
confeccionando y al desarrollar la técnica del corte. Las mujeres, por los dos
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factores anteriormente mencionados, pueden tomar las decisiones del negocio sin
depender de sus parejas.

“Acaso por ser mi marido va mandar mi taller (...) Mi esposo no es quien dice
cuanta tela comprar, él ni siquiera sabe las marcas de las maquinas, no sabe
cémo o cuando cambiar el aceite, ni tampoco es él quien dice que hay que
emplear m&s operarios cuando se necesita mas, porque para ver eso es fruto
de todo el tiempo que trabajé dentro del taller” Entrevista realizada a Susana
el 13-7-21

Sin embargo, como se vera mas adelante, a pesar de la importancia que pueden
tener las mujeres en los talleres de confeccién, esto no evita que ellas tengan una
doble labor, ya que ellas aparte de trabajar para el emprendimiento tienen que
hacerse cargo de las labores del hogar.

6.3 NO CUALQUIERA PUEDE FORMAR A CONTACTOS SOCIALES: Analisis
de los capitales sociales

Los requisitos para formar un capital social

En la presente se pudo observar que ir a vender a los mercados no determina tener
los capitales sociales para el sostén del negocio. La siguiente tabla resume los
requisitos que debe cumplir una persona para tener al menos uno de estos capitales
sociales.

Factor para administrar Capital social
el taller

Trayectoria Capital social proveedor en medios de

confeccionando produccion

Desarrollar la tecnica del
corte

Capital social proveedor en materias
primas

\ A 4

Desarrollar la técnica del
corte y tener trayectoria - Capital social empleador
confeccionando

Desarrollar la técnica del Capital social comercial
corte ‘

Empecemos con el capital social proveedor en medios de produccion. En que
solamente lo pueden tener aquellas personas que saben reparar las maquinas, es
decir, Ixs que hicieron trayectoria confeccionando dentro del taller.
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En el capital social proveedor en materias primas, se logré ver que los Unicos que
pueden poseer este capital social son Ixs que saben cortar la tela. A causa de que,
si bien Ixs miembros de las parejas que solamente van a vender a los mercados
proveen de informacion sobre la tela, se pudo ver que Ixs que cortan la tela son Ixs
anicxs que pueden conseguir a estos contactos. La razon es que quien corta se
ocupa de los costos de produccion y es quien va a comprar la tela.

En el capital social empleador se pudo contemplar que no cualquiera puede tener
contactos para emplear. Solamente lo pueden poseer Ixs que tienen trayectoria
confeccionando y sepan cortar la tela. Lxs que se encargan del corte al hacer ese
procedimiento ven cuantos destajos hay y como estas personas tienen experiencia
confeccionando saben mas o menos cuanto confecciona un operario. Por lo que
estos hacen un balance de la cantidad de destajos con la cantidad de mano de obra
gue les hace, en primer lugar, decidir emplear. Después estas personas que deciden
emplear, al tener experiencia confeccionando, pueden juzgar si un operario o taller
a quien se le estd subcontratando hace bien su trabajo para mantenerlo como un
contacto para emplear o nunca mas llamarlo.

Finalmente, con el capital social comercial se pudo ver que el requisito para tener
un contacto comercial es saber cortar la tela. Se pudo ver en los casos de los
miembros de las parejas que solamente van a vender a los mercados que a pesar
de que puedan conocer a potenciales contactos los que concretan esa relacion son
Ixs que cortan. Esto en vista de que Ixs que cortan tienen que saber detalles como
de qué modelo, qué tipo de tela y qué cantidad de prendas quieren comprar los
contactos comerciales. Sin mencionar, que se puede conocer a estos contactos por
otras formas mas alla de ir a vender a los espacios de los mercados.

Con esta informacién se puede ver que no hay relacién en tener estos capitales
sociales con ir a vender a los mercados, sino que para tenerlos influyen la trayectoria
confeccionando y en desarrollar la técnica del corte.

Mas vale la experiencia y conocimiento para manejar contactos sociales que
una ‘posicion’ de género

En este capitulo se pudo observar que no hay una predisposicion de género para
conseguir a los diferentes capitales sociales estudiados, sino que para obtenerlos
influye la trayectoria y el conocimiento que tiene una persona en el rubro.

Un ejemplo de lo anteriormente descrito es el caso de Pazeza porque al tener
experiencia confeccionando y encargarse del corte, a diferencia de su pareja, era la
Unica que podia formar y manejar a contactos sociales para el sostén del taller. En
gue, a la hora de llegar un acuerdo, por ejemplo, con los contactos comerciales era
ella la que hacia el trato y no su pareja. Lo mismo mencionaba Lidia en que
mencionaba:

“Cuando tengo que ver las ventas con mis cases (caseras) acaso mi esposo
se mete no, porque €l ni sabe cuantas almohadas se tiene que hacer, cuanta
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tela y otras cosas hay que comprar eso lo veo yo porque ya se de experiencia
cuanto se gasta” Entrevista a Lidia realizada el 3-8-21

Esto no solo se queda con los contactos comerciales ya que estas mujeres con sus
proveedores de materias primas eran las que negociaban y no sus parejas. Esto sin
mencionar como ellas se hacian cargo en el manejo de los contactos para emplear.

Por consiguiente, para conseguir y manejar a contactos sociales para el sostén del
taller se debe a la trayectoria y conocimiento que tiene una persona dentro del rubro.
En que no hay una supuesta ‘posicion de género’ para obtenerlos, ya que hay
mujeres gue, a diferencia de sus parejas, tienen trayectorias y conocimientos dentro
de la confeccidn que les dan la facultad de formar estos capitales sociales.

6.4 LA DOBLE LABOR: Género vs trabajo doméstico vs trabajo mercantil

En la presente se pudo ver que las mujeres no solamente tienen participacion dentro
del rubro de la confeccién, sino que pueden administrar un taller. Asimismo, pueden
conseguir contactos para su sostenimiento. Sin embargo, hay un aspecto que las
diferencian de sus parejas y este es el trabajo doméstico. Es por eso que se puede
contemplar que las mujeres tienen un doble trabajo, porque aparte de ocuparse del
trabajo mercantil ellas tienen que hacerse cargo de las labores del hogar.

“A veces discuto con él, porque dice porque no le he lavado su ropa, él me
dice que no lo hace porque trabaja, pero yo también trabajo. A veces le digo
a mi hijo que lo lave y mi esposo le dice que no lo haga, como si yo nomas
deberia hacer eso” Entrevista a Pazeza realizada el 11-5-21

“...mi marido me dice muy facilmente que cosas como lavar los platos es
facil, porque son dos platos y una ollita, como €él nunca ha lavado facil dice
gue es cocinar y lavar (...) yo igual que el trabajo y no dice te ayudaré al
menos” Entrevista a Manuela realizada el 17-1-21

Asimismo, se ha visto casos en que a pesar de que ellas administren sus negocios,
no son reconocidas por su labor, sino a veces sus parejas menosprecian la labor
qgue hacen.

“...yo me tomo el tiempo en disefar las almohadas, en ir a vender y cémo
has visto al llegar a la casa debo cocinar, lavar los platos, recoger. Mientras
mi esposo me dice a veces que deberia dejar lo que hago, que no da mucho,
yo acaso le digo que lo que él hace no aporta mucho, él igual que yo trabaja,
pero yo tengo que estar hasta noche, mientras él se va a la cama temprano”
Entrevista a Lidia realizada el 1-10-20

Haciendo una revision mas profunda de la bibliografia*! se pudo encontrar una
investigacion realizada por Victoria Salvia sobre “Los talleres familiares de

41 Esto en recomendacion de Nico Tassi, que fue uno de mis tribunales de tesis, que recomendd leer una serie
de autores de talleres de confeccion fuera de Bolivia. A causa de que en el contexto boliviano no abundan
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conduccion femenina” (2003). Esta investigacion hace un estudio de mujeres que
hicieron trayectoria trabajando en fabricas o talleres textiles en Buenos Aires y
después abrieron sus emprendimientos. En la misma Salvia expone que gracias a
las trayectorias laborales que consiguieron las mujeres al trabajar dentro del rubro
hicieron que ellas tengan peso en la unidad textil.

“El estudio de talleres domésticos de conduccién femenina pone en juego
una serie de cuestiones vinculadas con la problematica de género (...) Los
casos considerados en esta investigacion introducen la cuestion de género
poco usual. Las trayectorias laborales de estas mujeres, desde una
perspectiva muy particular en cuanto a su insercion temprana, su continuidad
y su trascendencia en la economia doméstica las alejan del rol de género
mas tradicional” (Salvia, 2003: s/p)

Por lo que la autora menciona que estas mujeres se vuelven en proveedoras de
ingresos para el hogar, al igual que sus parejas, y en que “...a partir de la concrecién
del taller, estas mujeres asumen un rol directivo preponderante, que hasta entonces
no habian tenido” (Ibid.)

Sin embargo, Salvia, al igual que en la presente investigacion, observo que a pesar
de ese peso de las mujeres dentro de estos negocios ellas siguen haciéndose cargo
mayormente de las labores del hogar.

“Sin embargo, aun cuando se trata de hogares de doble proveedor, es
posible ver en estas trayectorias que la division del trabajo doméstico
reproductivo sigue realizandose desde los canones mas tradicionales, siendo
la mujer la principal responsable. El conyuge suele asumir algunas tareas
que son consideradas como “ayuditas’ (Ibid.)

Por lo tanto, con todo lo expuesto se puede concluir que, si bien las mujeres pueden
hacerse cargo de la administracién del taller y tener contactos sociales para su
sostenimiento, ellas tienen que trabajar mas que sus parejas.

estudios de estos tipos de emprendimientos, y menos alin con enfoque de género. En ese proceso me animé
a buscar otros estudios aparte de los recomendados.
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CAPITULO SIETE: MUJERES EMPRESARIAS QUE SOSTIENEN NO
SOLAMENTE A SUS FAMILIAS Y SU PROCESO DE EMPODERAMIENTO

Este capitulo intenta mostrar algunas perspectivas de las mujeres que administran
sus talleres. Esta parte no se centrara solamente en cOmo ellas generan sus propios
ingresos, sino en como toman las decisiones del negocio y como enfrentan los retos
en manejarlo. Asimismo, se vera como ellas por sus trayectorias y conocimientos
sostienen a sus familias y a las personas que estan relacionadas con sus
emprendimientos. En que se puede observar que para llegar al empoderamiento
econdmico se tiene que pasar por un proceso de aprendizaje del oficio.

Administrando el negocio

Empezaré con el caso de Manuela, que ante los obstaculos generados por la
emergencia sanitaria del COVID-19 encontr6é otras formas para que su taller no
dejara de operar. Gracias a los contactos comerciales que formo a lo largo de su
trayectoria en el rubro de la confeccién, consiguid un nuevo mercado haciendo
barbijos. Manuela, al aprender a hacer el corte de los barbijos y al coordinar con los
contactos que utiliza para emplear-no sélo los que trabajan dentro de su taller, sino
a los que subcontrata-ve a su emprendimiento como una empresa.

“...por lo que tengo mis contactos para vender nos mantuvimos, yo me
considero como una empresaria, porque lo que costuramos no sélo lo
hacemos en este taller, sino también trabajamos con otros talleres que en
conjunto trabajamos como uno, yo le denomino como la empresa Flores*?
como ves el calendario que esta detras ti- y yo miré un calendario que decia
EMPRESA DE COSTURA FLORES- este trabajo es de afios con lo que me
mantuve y le he hecho crecer” Entrevista a Manuela realizada el 12-12-2020

En el caso de Lidia, al ver los obstaculos de la competencia, como la china que le
puede dejar fuera del negocio, afirma que debe estar en constante renovacion. Es
por esto que ella en el futuro tratara de disefar otras indumentarias y con las amigas
gue conocid cuando era solamente una operaria impulsar su negocio.

“Yo no dejo de pasar ninguna oportunidad para innovar haciendo diferentes
tipos de almohadas, la tela serd hecha en China, pero la mano de obra es
altefia. Por eso estoy también aprendiendo a hacer otros cortes como de
cubrecamas porque en el futuro quiero crecer” Entrevista a Lidia realizada el
3-8-2021

Juana pensaba que el conocimiento que uno adquiere para hacer nuevos modelos
de prendas es una forma para conseguir mas mercado.

“Yo al saber los diferentes modelos tengo mas posibilidades de tener mas
venta. A veces mi esposo se queja de porqué, no nos especializamos en

42 ppellido de Manuela, no de su pareja

85



hacer solo una cosa para hacer mas facil el trabajo, y yo digo que es mejor
hacer mas cosas que saber hacer una cosa. Por eso a veces yo hasta muy
noche me quedo en el taller en hacer nuevos disefios” Entrevista a Juana
realizada el 26-1-2020

Asimismo, ella siempre decia que si los productos que se hacen en los talleres de
El Alto se vieran en otros lugares se abririan mas mercadosy asi darian mas trabajo.
Si uno tiene éxito en hacer un contrato esa persona “jala a mas personas”, esto en
referencia a lo que ella veia en los medios de como algunxs emprendedorxs fueron
a la Fexpocruz.

“Como explicarte como funciona esto, digamos una pequefia empresa
muestra en la feria y atrae clientes y hacen un negocio, quien dirige esa
empresa no soélo da trabajo a los que trabajan en su taller, sino también a los
gue tienen sus talleres. Esto es porque un taller no puede solo con una
demanda grande, es como una red en que, si a uno beneficia, beneficia a
otros” Entrevista a Juana realizada el 30-9-2021

Asimismo, Mdnica y Teresa, auxiliares de los talleres uno y cuatro respectivamente,
veian que la comercializacion se podia hacer de diversas maneras. Ellas pensaban
gue los talleres para los que trabajaban tienen mucho potencial para crecer y para
esto se necesitaria impulsar mas las relaciones comerciales como con otros paises.

“Lo que confeccionamos tiene calidad, porque no hacemos cualquier
costura, si miras las ropas de lo que traen del exterior se arruinan. Por eso
nos hemos mantenido, y creo que si podriamos hacer relaciones comerciales
con mercados mas grandes nos compraria nomas...” Entrevista a Monica
realizada el 3-9-21

También se puede mencionar al caso de Martha que, aunque no sea parte del objeto
de estudio porque es una viuda, veia de como por su trayectoria en la confeccién
hacia que ella conduzca el negocio. Ya que cuando su pareja murié hace unos afios
algunos pensaban que no iba a seguir con el taller, pero ella mencionaba:

“El taller era mio, no de mi esposo porque yo sabia mas de costura, antes
de juntarme yo le llevé a mi pareja al taller de mi hermano en Belo Horizonte
(Brasil) donde €l aprendié algo, pero yo sabia mas (...) Cuando ha muerto,
mi cuflada y mi suegra pensaban que iba a cerrar el taller, pero yo sabia
como hacer los pantalones, desde el disefio hasta la costura, iba a mi puesto,
hacia contratos, era muy cansador. Pero les hice estudiar a mis dos hijas y
ahora también mando a otros talleres” Entrevista realizada a Martha
realizada el 13-11-20

Mas que sostener a la familia

En los casos estudiados se pudo observar también que las mujeres administrando
el taller ven que su labor no solamente sostiene a sus familias, sino también a otras
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personas. Por ejemplo, Manuela veia que con su negocio no sélo empleaba a
operarixs, ya que, si no fuera por su empresa, sus proveedores, caserxs, y otras
personas no tendrian trabajo.

Susana pensaba que a pesar de que ella tenia los conocimientos para hacer los
disefios de los pantalones, veia que ese trabajo no era de una sola persona.

“...como has visto no solamente soy la Unica que trabajo en este negocio,
porgque también estan los operarios, las personas con los que hago contratos
y los que venden para mi como tu, por eso veo que el trabajo no termina en
el taller” Entrevista a Susana realizada el 19-10-21

En esa misma linea, Lidia mencionaba que lo que uno hace en el taller no termina
en ese lugar, porque con los contactos que una persona forma al final beneficia no
solo a ella, sino a todos Ixs implicadxs. Pazeza veia que su negocio no solo daba
trabajo dentro del taller, para poner un ejemplo, a un paisano que migré de su
comunidad a El Alto y necesitaba plata, sino que era de importancia en el lado
comercial porque sus caseras tenian ingresos ya que, segun Pazeza, ‘viven de
vender’.

El empoderamiento como proceso

Retomando lo que mencionaba Marco Navarro sobre el empoderamiento
econOmico que serian los siguientes puntos en que “...las mujeres: 1) ganen su
propio dinero, es decir que tengan ingresos propios; 2) que puedan decidir qué
hacer con esos ingresos; 3) que puedan ejecutar esas decisiones; y 4) que puedan
incidir en su entorno” (Marco Navarro, 2015: 10). Contrastando todo esto con las
anteriores partes de este capitulo-y de la tesis- se pudo apreciar que las mujeres
que conducian el emprendimiento de confeccién podian ejercer esos cuatro puntos.
En que no sélo generaban sus propios ingresos y decidian qué hacer con esos, sino
gue ellas ejecutaban las decisiones en torno a la unidad de confeccion. Asimismo,
esto es importante, al conducir sus unidades de confeccion tenian algo de
trascendencia en su ambiente, ya que sus acciones hacian que no solo otras
personas tengan trabajo, sino también son actoras para innovar la unidad y
enfrentar las crisis, como la del covid. Igualmente, ellas con sus proyectos-
realizados o no-tienen como finalidad de crecer sus negocios y para sostener, no
solamente a sus propias familias, sino a otras personas de otros circulos sociales.

Es por lo anterior que se puede afirmar que el empoderamiento es ante todo un
proceso. A causa de que las mujeres que administran sus negocios tuvieron que
pasar por una serie de fases, primero como aprendices, adquiriendo experiencias y
después aprendiendo a cortar, para tener su propio negocio. En otras palabras, todo
ese proceso dio como resultado en que ellas obtengan la habilidad en el espacio de
la toma de decisiones. Por lo que gracias a esas trayectorias en el oficio no solo
conducen el negocio, sino también obtienen ese empoderamiento econémico.
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CONCLUSIONES

Esta parte no es para resumir los hallazgos de esta investigacion en base a las
hipodtesis planteadas, sino para sugerir como estudiar al género, economia informal
y capitales-o redes sociales- en futuras investigaciones.

Ser ‘jefe’ u ‘hombre del hogar’ no es igual a administrar el negocio

Con esta investigacidon se puede reflexionar que no existe relaciébn en la
administracion del taller de confeccidn con ser ‘jefe’ del hogar. Es decir, no se debe
suponer que dentro de estos negocios es el varén quien siempre lo administra,
porque la administracion se debe mas a la trayectoria y conocimientos que tiene
una persona en el rubro que una supuesta ‘posicion’ de género. Lo anterior no
solamente puede aplicarse dentro las unidades de confeccidn, sino también en otros
tipos de negocios dentro de la economia informal.

La vision de una dominaciéon masculina

En la presente se pudo apreciar que, si bien las mujeres pueden conducir un
negocio, no evita que se hagan cargo mayormente de las labores del hogar. Este
altimo es un obstaculo mas ya que hay varones que igual podrian conducir sus
negocios, pero tienen mas facilidades ya que no tienen el peso de esa doble labor.

Por lo que se puede observar que existen relaciones de dominacién patriarcal que
no terminan con el hecho de que la mujer tenga y administre su negocio. Sigue
imperando una visidén de que ‘hay cosas que un hombre no debe hacer’, como, por
ejemplo, lavar los platos, porque eso esta etiquetado como ‘un trabajo solo para
mujeres’ que sigue reproduciéndose hasta en la actualidad.

Observado todo lo anterior se puede ver que, mas alla de los talleres de confeccion,
es decir, llevando a un plano dentro de las relaciones género-trabajo se puede
afirmar que las mujeres trabajan mas que los varones.

Emprendimientos que pueden desarrollarse y con mucho potencial

En la presente se pudo observar que estos emprendimientos no pueden ser
catalogados de poco desarrollados y sin division de trabajo. Asimismo, en estos
negocios no solamente incorporan a personal sin experiencia, sino también logran
formar a contactos con experiencia. Ademas, que Ixs que administran el taller a
veces tienen que subcontratar y manejar a otros talleres para hacer las mercancias.

Asimismo, se puede mencionar como estos emprendimientos buscan diferentes
estrategias comerciales que van mas alla de que un familiar vaya a vender a la feria
0 una galeria. Por lo que se puede ver que estos talleres por el lado de la
comercializacion de prendas no solo dependen de lazos familiares.
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De igual manera, se puede hacer mencién de como algunos que abrieron sus
talleres tratan de mejorar el proceso de disefio de las prendas empleando a
personas que estudiaron para eso. Por ejemplo, Carlos y Manuela veian la
posibilidad de emplear a personas que estudiaron carreras como ingenieria textil
para que tengan a alguien que les ayude en disefiar y mejorar el proceso de
confeccidn de las prendas.

Por lo tanto, se puede sostener que las unidades de confeccion de El Alto no
solamente estan conformadas por talleres que solamente subsisten, sino también
existen empresas mas consolidadas con mucho potencial para crecer®.

El capital social no se da, se construye

A lo largo de la presente se pudo apreciar que la formacion de capitales sociales en
estos talleres de confeccion es algo que se construye y no algo que se obtiene
‘regalado’ por el simple hecho de conocer a alguien. En que para entenderlo no solo
hay que observar al capital social a los contactos que tiene alguien para conseguir
recursos, sino que el capital social esta dentro de una red de relaciones y requiere
mantenimiento. Asimismo, que dentro de la construccion del capital social el vinculo
de confianza es importante en su formacion.

Para ejemplificar lo anterior se pudo ver que cualquier persona puede formar
contactos para ser un operario que trabaje para un taller. Sin embargo, no
cualquiera puede crear la base de esa red de relaciones ya que para crearla influyen
cosas como el conocimiento en ciertas habilidades y trayectorias. Por ejemplo, un
operario sin mucha experiencia y que no sepa cortar, aunque puede conocer a
personas para las que pueda trabajar, no le puede surgirle la necesidad de emplear
y, por consiguiente, formar a sus propios contactos para emplearlos. A causa de
que para crear esa red de relaciones debe tener experiencia en la confeccion y
saber cortar la tela.

Sin embargo, tener habilidades y conocimientos sobre algo, aunque sirve para crear
esa red de relaciones, no es suficiente, debido a que también se necesita hacerle
un mantenimiento. Por ejemplo, Fernando tiene a su contacto que le provee tela, en
que este ultimo trata de mantener el vinculo con su comprador ofreciéndole
novedades, tratandole con gentileza y ofreciéndole a mejor costo. Esto no solo pasa
en los proveedores de tela, sino también en los que proveen maquinas y sus piezas.

Asimismo, dentro de esta concepcion del capital social no hay que olvidar al vinculo
de confianza que se genera entre los individuos. Por ejemplo, para formar a
contactos comerciales, como caseros 0 contactos con quienes se puede hacer
contratos, no solo se necesita saber cortar, sino tener ese vinculo de confianza.
Para dar un ejemplo, Casimiro no hace chamarras para una banda folkl6rica cada

43 Esto también lo muestra Marin (2015) en que expone que “..pese a sus limitaciones actuales, El Alto
presenta condiciones para emerger como un area industrial potencial” (Marin, 2015)
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aflo porque conoce a alguien que esté en esa banda, sino porgue Casimiro
demostré que podia hacerlas con las caracteristicas que ellxs exigian y en un tiempo
pertinente.

Por lo tanto, para estudiar al capital social dentro de los talleres de confeccion, y
esto se puede llevar al ambito econdmico-social, no hay que verlo solamente desde
el lado de la insercién, es decir, en conseguir un trabajo, sino que es algo mas
complejo. En que dentro de esta complejidad se puede ver sus diferentes facetas y
dindmicas dentro de estos negocios.

Formacion méas dindmica de los capitales sociales

Esta parte mas que una reflexién es una propuesta para poder llevar a cabo futuras
investigaciones en relacion a los capitales sociales y/o las redes sociales dentro de
la economia informal en El Alto. Para iniciar esto debo empezar mencionando que
en las investigaciones que lei al empezar esta investigacion daban mas una vision
de que en la formacién de contactos sociales, en el contexto que se estudid, es muy
estética, que no generaba muchos cambios a lo largo del tiempo y solo esta
conformado por redes familiares**.

Sin embargo, si bien la formacién de capitales sociales tiene su relacion con la
familia, hay que mencionar que las personas también forman a sus propios
contactos, mas alla del circulo familiar. Las personas a lo largo de sus vidas transitan
por diferentes esferas sociales, en donde forman lazos que también pueden ser de
importancia®®.

Por lo tanto, se sugiere que para estudiar la economia informal en la ciudad de El
Alto no se deba ir a estudiarlo en base a una visién que se reduzca solamente a las
relaciones familiares y que se mantenga estética en el tiempo. Dado que, al menos
en el contexto que se estudid, toda esa estructura en que hay diferentes negocios,
con sus empleadxs, contactos comerciales, proveedores, etc., es mucho mas
dinamica y compleja de lo que se pueda imaginar.

44 "L a presencia de las redes familiares es tan fuerte que éstas aseguran la continuacion del rubro a través de
mecanismos de herencia, generando fronteras poco permeables al cambio. Por ello, tanto el ingreso a los
puestos de venta como la permanencia en ellos se explican por la presencia de esta red de relaciones”
(Pereira, 2015: 73)

4> Esta formacién de vinculos se puede ver en Granovetter (2000) que mencionaba la importancia de los
‘vinculos débiles’ ya que afirmaba que “Cuantos menos contactos indirectos tenga alguien, mas encerrado
estara en cuanto al mundo mas alla de su propio circulo de amigos; asi, los vinculos débiles con puentes (y los
consecuentes contactos indirectos) son importantes de ambas maneras” (Granovetter, 2000: 48)
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