Njueva 19
Alntropologia

LOS MERCADOS EN EL CONTEXTO
URBANO Y RURAL

DOCUMENTOS

Acerca de la medicina tradicional




ARO VI, NUM. 19 MEXICO, JUNIO 1982

Sumario

LOS MERCADOS EN EL CONTEXTO URBANO Y RURAL

Presentacion. Patricia Arias, §

Sistemas de mercado interno como mecanismos de articulacion
social. Sydney W. Mintz, 11

El estudic econdmico de los sistemas de mercadeo: modelos de la
geografia econdmica. Cerol A. Smith, 29

Un carnerc por un saco de papas: aspectos del trueque en la zona
de Chaupiwaranga, Pasco. Enrique Mayer, 81

Productos agricolas y el tianguis en Ciudad Guzman. Verdnica
Veerkamp, 97

El procesc de diferenciacidon social y economica entre los comer-
ciantes de un mercado municipal urbano. Josefina Aranda y Silvia
Lailson, 131

Consumo y cooperacion doméstica en los sectores populares de
Guadalajara, Jal. Patricia Arigs, 165

Bibliografia sobre mercados con especial referencia a la comer-
cializacidon de productos agricolas. Veronica Veerkamp, 189

Acerca de la medicina tradicional. Gilberto Balam Pereira, 215



Editorial

Ha sido recientemente, en el contexto de la crisis agricola, que se ha
generalizado el interés por los sistemas de comercializacion en

varias disciplinas, en tanto que estos problemas inciden en conflictos
sociales de muy diversa indole. Desde luego, el proceso de
comercializacion afecta no tan solo a los productos basicos, ya que
de alguna manera, mis o menos directa, mas o menos eficiente,
articula todas las actividades productivas en el sistema capitalista.

Pero la discusion ha surgido fundamentalmente en torno a la
comercializacion de productos basicos por razones obvias,
ya que su escasez y el constante alza de precios es lo que ha generado
mayor malestar social, Y es fundamentalmente en esta rama
del comercio en la que estén predominando cada vez mads, dos
tendencias que apuntan a la transformacion radical del comercio con
el desplazamiento de los sectores tradicionales: la de capital privado
monopdlico, y la que podriamos denominar de ‘“‘interés social”.

En efecto, la primera estd representada por las grandes empresas
que manejan cadenas de tiendas de autoservicio con integracion
vertical, convirtiéndose en productoras, procesadoras, abastecedoras
y comercializadoras finales y los acaparadores que controlan la
comercializacion de la produccién agricola y de los insumos sin
aparecer como comerciantes. También cabe mencionar la creciente
penetracion del capital transnacional, que se da indirectamente
en estos sectores. Paralelamente, el Estado y las organizaciones
sindicales y populares han intensificado sus esfuerzos para participar
en la comercializacion de productos de consumo popular {incluyendo
muchas veces bienes de consumo duradero) con el propdsito de frenar
la especulacion y favorecer a los productores agricolas (estableciendo
precios de garantia, etc.) El Estado ha incrementado
significativamente su participacién en el comercio, tanto por la
importacion a gran escala de productos que escasean en el mercado
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nacional (leche, huevo, aceite vegetal, etc.) como en el abasto y
distribucion al consumidor de productos bdasicos producidos en el pais.

Estas dos corrientes, contrapuestas y conflictivas han dejado en
el medio, aparentemente condenado 2 desaparecer por falta de
competitividad al sector comercial tradicional (comercio familiar y
pequeiio) el cual, er: 1975 representaba todavia el 81 por ciento de
las establecimientos comerciales, el 62 por ciento del personal
ocupado y sélo el 24 por ciento de los activos del sector comercio.*
Datos que pueden dar una idea de la importancia del comercio
tradicional y de la complejidad del problema ya que esta compuesto
por trabajadores que, si bien no son siempre asalartados,
dificilmente podrian identificarse con las grandes empresas vinculadas
al capital monopdlico; pero tampoco pueden coincidir en sus intereses
con las masas populares que demandan productos baratos y sistemas
de comercializacion eficiente. Ademas de que existe en este sector
una masa de asalariados en el estricto sentido, pero que debido a
las caracteristicas de estas pequenas empresas dificilmente pueden
recibir los beneficios de una organizacidén sindical y muchas veces ni
siquiera las reivindicaciones minimas que sefiala la ley.

La antropologia tiene una larga tradicidn en los estudios de
mercados, baste recordar las obras ya cldsicas de Malinowski como
los Argonautas del Pacifico, 0 aquella otra de Malinowski y De la
Fuente sobre un sistema de mercados en México. Y tendra bastante
que aportar para una mejor comprension de este sector terciario
tradicional; en sus articulaciones politicas, sociales ¥y econdmicas; en
cuanto a las redes de distribucién locales y regionales que
interrelacionan a productores y consumidores finales; y respecto de
los procesos de decisién tanto de unos como de otros, que distan
mucho de regirse por una *‘racionalidad econdmica”., Pero también,
en la medida en que la antropologia sea capaz de inscribir esta
problemdtica en una discusién mas general sobre las relaciones
capitalistas predominantes, nacionales e internacionales y sobre la
formacidn social especifica de México.

*  Datos de diversas fuentes procesados por Salvador Cordero, investigador de
El Colegio de México CES, El criterio para definir “sector tradicional”
fue: ventas netas anuales de hasta un millén y medio de pesos.



Presentacion

Patricia Arias
CIESAS/El Colegio de Michoacin

El estudio de los sistemas de inter-
cambio, distribucién, comercializacion
y el de instituciones particulares, co-
mo los mercados, ha sido una de las
grandes constantes de la antropologia
social. Esta preocupaciéon nos ha de-
jado un cuantioso legado de trabajos
realizados en distintas épocas y con-
textos, aunque con especial énfasis en
el medio rural, En los Gltimos afios se
advierte, sin embargo, un cierto des-
interés por esta tematica en nuestro
quehacer antropologico. Hecho que
parece tener varias posibles explica-
ciones.

Como sabemos, la antropologia
mexicana participd activamente en la
discusion sobre el caracter y la defini-
cibn del campesinado. Las investi-
gaciones que se Hevaron a cabo desde
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finales de los sesentas se orientaron
hacia la descripcién y el analisis de los
sistemas y relaciones de produccion de
fos campesinos, enmarcados en el con-
texto de una economia y sociedad
nacional. As{ se comprobd que los
campesinos tenian un papel significa-
tivo y persistente, aungue subordina-
do, en la economia y sociedad nacio-
nal, Visto asi el problema, los proce-
s0s5 de intercambio y sus instituciones
aparecian fundamentalmente como la
concrecion de un intercambio des-
igual que reflejaba (y en todo caso
reforzaba) la diferenciacion estructu-
ral de los diferentes sectores sociales
de nuestra sociedad.

En este sentido, los estudios sobre
mercados campesinos que en muchos
casos habian privilegiado excesiva-
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mente la horizontalidad de las relacio-
nes de mercado, no parecian resultar
muy sugerentes para incidir y hacer
avanzar la discusién sobre el campe-
sinado.

Un elemento adicional parece
haber restringido también el interés en
el estudio de los mercados. Hoy es un
hecho que una parte importante de los
productos agricolas ya no entran a la
circulacion por la via de los mercados,
sino a traves de mecanismos de comer-
cializacién especializados, de origen
estatal (Conasupo, Inmecafé, Taba-
mex) o privado (sistemas de acopio de
grandes mayoristas). Es decir, en mu-
chos casos, los mercados parecen ha-
ber perdido ‘‘funcionalidad’, haber
dejado de ser instituciones relevantes
para la comercializacién de la produc-
cibén agricola.

Pero, a pesar de los esfuerzos ra-
cionalizadores del Estado, la comercia-
lizacién en general sigue siendo un am-
bito conflictivo de nuestra economia,
donde no pocas veces se estrellan bue-
nos proyectos y mejores intenciones.
Ambito donde no obstante las tenden-
cias monopodlicas del capital privado,
predomina una enorme y compleja
heterogeneidad. Las actividades co-
merciales de pequefia y gran escala
aparecen, persisten y se reproducen de
multiples maneras en las dreas rurales,
y proliferan especialmente en las ciu-
dades: centrales de abasto, mercados
plblicos, mercados semanarios, tian-

guis, mercados sobre ruedas, abarro-

teras, tiendas de departamentos, su-
permercados, establecimientos espe-

cializados, y las consabidas (v socorri-
das) miscelaneas y tendajones, son al-
gunas de sus manifestaciones mas
conocidas.

Diferentes autores han Hamado la
atencidn sobre el proceso de terciari-
zacion de la economia que se a sus-
citado en muchos de los paises per-
féricos, precisamente en los momentos
en que parecia gue éstos iban a dar el
salto que los haria, jpor fin!, seme-
jantes a los paises del capitalismo
central. Asi, la realidad se encargd de
evidenciar que la urbanizacién y el
desarrollo capitalista periférico tenian
por compailera inseparable (aunque
no muy deseable} una enorme expan-
sidon de las actividades comerciales y
de servicio. Maltiples razones se bara-
jaron y combinaron para tratar de ex-
plicar el fendmeno, que no sélo ponia
en entredicho las proyecciones de los
optimistas, sino que de paso hacia vis-
lumbrar situaciones sociales no pre-
vistas,

Para algunos, la terciarizacion apa-
recia como un resultado necesario de
la incapacidad de la estructura pro-
ductiva urbana para crear los empleos
que las migraciones y la desaparicién
de alternativas de trabajo en el campo
y las ciudades demandaban, Adicional-
mente se comprobaba que la expan-
sion urbana y de la clase media reque-
rian de servicios novedosos que abrian
oportunidades {aunque precarias) de
empleo. Finalmente, algunos suponian
que muchas de las actividades comer-
ciales eran de “facil acceso”, y, en este
sentido, eran una de las vias mds rdpi-
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das que tenia la gente para crearse un
empleo y un medio de vida.

Este Gltimo razonamiento, por
cierto muy de gabinete, parece ademas
atribuir al propio sector comercial de
peqguefia escala la responsabilidad final
de su existencia: los comerciantes se
multiplican porque para muchas per-
sonas resulta sencillo convertirse en
tales. De esta manera, se omiten inte-
rrogantes y cuestionamientos impor-
tantes. Porque la persistencia de un
sistema de comercializacidn, complejo
y multiple, nos remite y nos obliga a
pensar en el contexto econdmico, so-
cial y politico que lo hace posible, que
requiere vy avala la reproduccion de esa
heterogeneidad.

En paises como el nuestro, la dina-
mica economica se desenvuelve a tra-
vés de una marafia de contradicciones
que aparecen mucho més exacerbadas
que en los paises capitalistas desarro-
llados. Aqui tenemos una economia
que, en michos casos, necesita de la
expansion del mercado interno; pero
donde privan y se acrecientan las des-
igualdades en el ingreso a nivel nacio-
nal y regional; una estructura indus-
trial obstinadamente heterogénea que
los mismos capitales industriales y co-
merciales de gran escala mantienen, y
gue enfrenta en el mercado los pro-
ductos de multiples empresas y regio-
nes; un avance de la agricultura capi-
talista que, en varios casos, ha llevado
a la pérdida del autoabasto alimenticio
de !a poblacion campesina; los esfuer-
zos racionalizadores del Estado que no
suelen encontrar mucho eco en la ini-
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ciativa privada, y que, por otra parte,
tienen que dar cierta cabida a las pre-
siones de grupos organizados y de los
que se organizan para presionar; una
urbanizacion acelerada y polarizada en
unos cuantos centros que atraen mas
de lo que pueden ofrecer en sus es-
tructuras ‘‘formales™.

Estas contradicciones y los proce-
sos de cambio que las acompafian pa-
recen ser, en buena medida, el trasfon-
do que explica la heterogeneidad y
persistencia del sector comercial. Pero
la actividad comercial no es simple-
mente un reflejo de contradicciones
bdsicas de nuestra sociedad; su exis-
tencia misma, con las caracteristicas e
implicaciones que conlleva, contribu-
ye también a mantener y profundizar
esas contradicciones.

En todo esto no hay que olvidar
que existen sectores gque promueven
y/o se apoyan en la heterogeneidad
productiva y comercial, porque de
ambas resultan ser los principales be-
neficiados. Sectores que logran maxi-
mizar, por diferentes mecanismos, las
oportunidades, espacios y cambios
que las contradicciones permiten.

En este sentido, los estudios
detallados sobre los diferentes ni-
veles e instituciones de comercia-
lizacibn nos ayudardan a conocer
mas profundamente las relaciones
de poder y dependencia economica
que subyacen entre los diferentes
protagonistas de la actividad comer-
cial y en el poder politico (y cierta-
mente econdmico) de sus principales
beneficiados.
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Asi pues, las aparentes ‘“‘deficien-
cias” del sector comercial y sus im-
plicaciones parecen ser un resultado
necesario, mdis gque un producto es-
purio, de la dinimica econdémica.
Por ello, los mecanismos correctivos
de caricter limitado que se aplican
tienen también resultados limitados,
sobre todo si se sigue pensando en
que la racionalizacién (en varios
casos acompanada de fuerte control)
debe empezar por los eslabones mas
pequefios, mas deébiles, de la cadena
comercial.

Los siete trabajos que se incluyen
en este volumen, quieren reflejar, en
la medida de lo posible, algunas de
las preocupaciones y orientaciones
que se han seguido en el andlisis del
intercambio, los mercados como ins-
titucion y la actividad comercial ur-
bana. Comec se puede ver (pero es
conveniente hacer la aclaracion desde
el principio), la mayor parte de estos
trabajos se refieren a procesos y sis-
temas de comercializacion de produc-
tos agricolas.

El articulo de Sidney W. Mintz,
con el que se inicia esta seleccion es,
indudablemente, una referencia im-
portante en los estudios sobre mer-
-cados campesinos. A pesar de haber
sido publicado dos veces en espaiiol,
sigue siendo de dificil acceso. Allf
se plantea pioneramente (hay gue
tener en cuenta que este trabajo apa-
recié publicado, por primera vez, en
1959) la importancia de los mercados
campesinos para €] sostenimiento del
mercado interno de productos agri-

colas. Produccidon para el mercado
interno, que se explica no sodlo por
las exigencias de la sociedad nacional,
sino también —y especialmente—
como un mecanismo de defensa del
campesinado ante la amenaza que re-
presenta el involucrarse en la produc-
cion de bienes agricolas para el mer-
cado mundial,

El trabajo eminentemente tedrico
de Carcl A. Smith nos permite parti-
cipar en una discusién que ha sido
importante en los estudios sobre mer-
cados, pero que no ha trascendido en
publicaciones en nuestro idioma: la
teoria del lugar central. Descontenta
con el empirismo y la falta de sistema-
tizacion que advierte en los estudios
antropolégicos sobre mercados, la au-
tora no insiste, sin embargo, en seguir
escarbando en viejos debates dentro
de la misma disciplina. El analisis deta-
llado de la teorfa y metodologia del
lugar central y de los estudios de mer-
cado hechos por los gebgrafos, le per-
miten sugerir puntos de confluencia
con la antropologia que pueden esti-
mular la realizacién de trabajos mds
fructiferos.

La seccion donde se analiza la te-
matica de los mercados y la comer-
cializacién en contextos campesinos,
concluye con el articulo de Enrique
Mayer. Alli se plantean, de manera
muy clara, y con una informacién et-
nografica excelente, las estrategias des-
arrolladas por los campesinos de una
pequena comunidad de la sierra pe-
ruana para acceder a sus satisfactores
basicos. Proceso donde las relaciones
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de reciprocidad y trueque ocupan to-
davia un lugar no despreciable. La ex-
plicacion que nos ofrece Mayer de la
persistencia de este sistema no es so-
lamente histdrica o ecoldgica, aunque
estos factores sean ciertamente impor-
tantes. La explicacién se correlaciona
también con la percepcién que tienen
los campesinos del cardcter profunda-
mente desequilibrado de sus intercam-
biocs con la sociedad nacional.

El articulo de Veronica Veerkamp
sobre el tianguis semanal en la *“‘capi-
tal” del Sur de Jalisco —Ciudad Guz-
man— nos acerca & un universq y pro-
blematica rural-urbana desde una pers-
pectiva regional. Aunque critica la lite-
ratura sobre mercados campesinos, rei-
vindica el estudio de esas instituciones
como instrumentos analiticos capaces
de reflejar e incidir en los cambios de
una economia regional. En este senti-
do, el andlisis a partir del tianguis per-
mite detectar el establecimiento de
vinculos novedosos entre distintas re-
giones sometidas a diferentes procesos
de cambio en sus estructuras produc-
tivas,

El trabajo de Silvia Lailson y Jose-
fina Aranda sobre el gran mercado
“La Victoria”, de la ciudad de Puebla,
no s6lo se inscribe entre los primeros
estudios sistemdticos de mercados ur-

banos, sino que, ademas, nos ayuda a
empezar a conocer mas profundamen-
te a uno de los principales protagonis-
tas de un mercado: los comerciantes.
El enfoque propuesto nos acerca a los
diferentes factores que van marcando
la diferenciacion social y econdmica
entre los comerciantes y las implica-
ciones que esto acarrea para ellos mis-
mos ¥y para su actividad comercial.

El articulo de Patricia Arias se
orienta hacia la descripcién y el anali-
sis de los sistemas de comercializacion
que se dirigen hacia los sectores popu-
lares en la ciudad de Guadalajara, a
captar el consumo popular. El ejemplo
de esa ciudad pareceria demostrar que
el consumo de los trabajadores ha con-
tribuido también a la expansion de la
produccidn industrial nacional.

Esta seleccion de trabajos conclu-
ye con una extensa bibliografia so-
bre mercados formada por Verdnica
Veerkamp. Trabajo de recoleccién y
busqueda sistematica que la autora ha
ido realizando a lo largo de varios a-
nos. Aunque sin duda no agota la bi-
bliografia existente, es lo suficiente-
mente completa y rigurosa como para
garantizar que sera un apoyo significa-
tivo para los que estdan interesados en
estos temas.
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Sistemas de mercado interno como mecanismaos
de articulacion social*

Sydney W. Mintz'
John Hopkins University

Los mercados son mecanismos para fa-
cilitar el intercambio de mercancias y

Publicado originalmente en inglés:“In-
ternal marketing systems as mechanisms
of social articulation” en: Ray, Verne
J.(ed) (1959) Proceedings of the 1959
Annual Meeting of the American Ethno-
logical Society, Washington, E.U. En
espaficl en: Sociedades Intermedias,
Inestabilidad Social y Comunicaciones.
México, D.F.: Editorial Pax, Libreria
Carlos Cesarman S.A.

Con autorizacion del autor se publica
la version castellana publicada en Ma-
yer, E. Mintz, 8. y Skinner, G.W. Los
campesinos ¥y el mercado (1974} Lima,
Perii: Pontificia Universidad Catolica,
Departamento de Ciencias Sociales.
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servicios, Como tales, la presencia de
mercados define la no auto-suficien-

1

El autor agradece a la Fundacién Gug-
genheim y al Social Science Research
Council por informes que han hecho po-
sible la investigacion para este estudio.
Esta en deuda con el Sr. George Cumper,
con el Institute of Social and Economic
Research, y el University College of
the West Indies; con el profesor William
Gates del Departamento de Economia,
Williams College; con el profesor John
V. Murra del departamento de Antro-
pologia, Vassar College; con el profe-
sor Eric R. Wolf del departamento de
Antropologia de la Universidad de
Chicago, por criticas y adveriencias
valiosas.
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cia. Las plazas de mercado son los lo-
¢i donde se realizan intercambios con-
cretos. Facilitan la venta y la adquisi-
cion de mercancias y servicios que no
se¢ pueden conseguir ficilmente, o en
absoluto, dentro de un circulo social
o de una unidad mas pequefia. Cuando
una sociedad posee un armazén orga-
nizado para el conducto de los inter-
cambios econdémicos —por lo general
centros de intercambio, con sus agre-
gados de compradores y vendedores,
un calendario de dias de mercado y
demas rasgos que dan a los intercam-
bios una regularidad y una forma
prevista— posee un sistema de merca-
dos internos.

Entendemos aqui “articulacién’
simplemente como ‘relacién®. Dife-
rentes segmentos de una sociedad
simple —castas, clases, grupos ocupa-
cionales y similares-— se encuentran
relacionados © son interactivos por
medios institucionales, uno de los
cuales es la serie de practicas eco-
némicas que aseguran y mantienen
la produccién y la distribucién. El
mecanismo de mercado, como parte
de la estructura econdmica, opera
de este modo junto con otros. El
sisterna de mercados se encuentra
sujeto a una asignacion de posicidn
habitual, ritual, hereditana, a la re-
gulacion de precios, y a considera-
ciones andlogas, que puede repre-
sentar un papel importante articu-
lando a diferentes grupos sociales
y econdmicos, pero ese rol se encon-
trara limitado por las normas que
prescriben la conducta de los miem-

bros del grupo. Tales son las situa-
ciones que describe Polanyi al escri-
bir sobre las sociedades en que el sis-
tema econdomico se encuentra encla-
vado en el armazdn social, politico
y religioso, y en el que el movimiento
libre del trabajo, de la tierra, del capi-
tal ¥y de la mercancia esti severa-
mente restringido®. En estas situacio-
nes, el sisterna de mercado no puede
cambiar rapidamente, ni servir a dife-
rentes formas de la articulacion,
hasta que empiece a sacudirse su con-
texto social tradicional, Los sistemas
de intercambio interno con merca-
dos, aunque cuidadosamente refre-
nados por la ley de la costumbre,
incluyen las ferias de la Europa me-
dieval y los grandes mercados del
Africa occidental de hace varios
siglos®. Los monopolios reales, los
precios normados, los intercambios
profundamente ritualizados, los circu-
los separados internos y fordneos, y
mercados diferentes para la reale-
za y para los plebeyos son algunas
de las caracteristicas diagnosticadas
en los sistemas de mercados ‘no li-
bres'’, Liberar un sistema de mercado
de sus trabas tradicionales y rituales
puede implicar la potencialidad de
un conflicto entre grupos sociales.

? Polanyi, 1944, pp. 56-76, Arensberg,

y Pearson; 1957, pp. 243-70.

Para la Europa medieval, véase por
ejemplo: Heilbroner, 1953, pp. 9.32.
Para el Africa occidental, véase por
ejemplo Herskovits, 1952, pp. 217-21.
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Pero en cualquier caso, cualesquiera
de las articulaciones nuevas gque un
sistema de mercado interno pueda
servir, no pueden surgir hasta gque
el mercado se encuentre por lo menos
parcialmente libre de las restricciones
sociales, religiosas, etc.

La “‘sociedad campesina”, tal
como la empleamos aqui, se refiere
a una amplia variedad de sistemas
sociales, todos los cuales poseen n-
meros substanciales de terratenientes
en pequena escala, que producen co-
sechas para la venia y para el consu-
mo, y que se encuentran sujetos
en cierta medida al control de fuera.
Esos campesinos, en opinion de Wolf,
tienden a un nivel de vida cultural-
mente estandarizado més que a una
produccién en aumento continuo*.
Como lo ha explicado Redfield, los
campesinos estan sujetos a controles
manejados por el estado, y su posi-
cidon dentro de sus sociedades respec-
tivas estan definidas por fuerzas del
exterior, simbolizadas por la ciu-
dad®. Aunque esos términos de refe-
rencia habran de ser pulidos y enmen-
dados en el futuro, sirven probable-
mente para sociedades tales como las
de Haiti, Jamaica, Guatemala y Méxi-
co, cuyos sistemas de mercado inter-
no serviran de ilustracién aqui. En dos
de esas sociedades, los sistemas de
mercado interno eran pre-colombinos
de origen, y su cardcter anterior no

% Wolf, 1955, pp. 452-71.
5 Redfield, 1953, pp. 26-41.
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ha sido establecido satisfactoriamente,
En las otras dos sociedades, los siste-
mas de mercado interno fueron crea-
dos como instituciones adjuntas a la
esclavitud y a la plantacion, y siguie-
ron funcionando como mecanismos
de economia interna después de que
fue abolida la esclavitud en Jamaica,
y después de que la esclavitud y la
plantacién fueron suprimidos en Hai-
ti. En los cuatro casos, los sistemas
de mercado interno de hoy estan ge-
neralmente caracterizados por el mo-
vimjento relativamente libre de mer-
cancias, servicios, compradores y ven-
dedores, v de los precies, Se va a in-
tentar aqui mostrar que la articula-
cién suministrada por esos sistemas
estd sujeta a ciertos cambios cuyo
origen reside en el proceso distribu-
tive minimo, hasta el punto de que
la actividad econdmica es realmente
libre. Al mismo tiempo, se vera que el
tipo y el importe del cambio que
puede realizarse se encuentran limi-
tados por fuerzas econOmicas exte-
riores al sistema de mercado interno
y por el poder del estado. Las com-
paraciones detalladas entre los sis-
temas de mercado interno solo se
podran realizar cuando se reinan
datos especiales; nos detenemos en
este punto para plantearnos pre-
guntas acerca de la ‘“anatomia” de
esos sistemas y del analisis del fun-
cionamiento de tales sistemas como
mecanismos de articulacion.

En primer lugar en las socie-
dades que se caracterizan por la
diferenciacion econdmica y social,



14

SIDNEY W. MINTZ

el intercambio de mercancias y
servicios a través del sistema de
mercado asume diversas formas: exis-
ten intercambios entre personas de
la misma clase social que desempe-
nan diferentes papeles productivos;
como también intercambios entre per-
sonas de diferentes clases, quienes no
solamente varian en sus roles produc-
tivos sino también en el acceso de su
grupo a la riqueza y capital, al status
social y al poder politico. Donde el
intercambio de mercancias y servi-
cios se limita a su consumo por igua-
les de clase, puede ser llamado “‘in-
tercambio horizontal”. Cuando el
intercambio de mercancias y de ser-
vicios se extiende a su consumo por
miembros de una clase diferente de
la de los productores, se puede llamar
“intercambio vertical’’. Una distincion
conexa y derivada habrd de hacerse en
cuanto a la posicion de la clase de los
intermediarios que participan en los
intercambios. El proceso distributivo
puede involucrar el movimiento  de
mercancias a través de las manos
de intermediarios que difieren en su
posicion de clase de los productores,
de los consumidores o de ambos.
Finalmente, debe hacerse una dis-
tincion entre “hacia arriba” y ‘*hacia
abajo” en el intercambio vertical. Las
importaciones y las mercancias nego-
ciables por ejemplo, que pasan del
importador, al vendedor al por mayor
o del propietario de fabrica al campe-
sinado, ilustran el intercambio ver-
tical ‘“‘hacia abajo’, las verduras
frescas y las mercancias de artesa-

nia que van del campesinado a las
clases medias y la burocracia, ilus-
tran el intercambio vertical ‘‘hacia
arriba’’.

El intercambic vertical, u hori-
zontal, puede realizarse sin que se
haya fijado un medio de intercam-
bio ni una norma de valor. Pero el
intercambio se suele efectuar mis
frecuentemente mediante el uso de
alguna unidad standard, y en los
sistemas de mercado interno mas
contemporaneos, esas unidades toman
la forma de moneda nacional. El
intercambio en las plazas de mercado
mediante el uso del dinero es tipico
de todos los sistemas de mercado
campesino en el Nuevo Mundo de
hoy® —como en el caso de México,
Guatemala, Jamaica ¢ Haiti— ¥y
probablemente en la gran mayoria
de los sistemas de mercado de las
sociedades campesinas del mundo
entero. Las excepciones en los sis-
temas contemporaneos del Nuevo
Mundo, como en ciertos lugares de
Guatemala y de las tierras altas
de los Andes, son de un interés es-

¢ El autor ha tenido un ejemplo de true-
que en Jamaica, que le ha llamado la
atencion. Todavia se lleva a cabo al-
gun trueque, aun en las plazas de mer-
cado, en Guatemala. Segin dice el
profesor John Murra (informe per-
sonal), hay mercados andinos que si-
guen funcionando ahoras, regidos casi
exclusivamente por el procedimiento
de trueque.
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pecial actualmente, en particular por-
Que son poco comunes y porque se
comprueba que se van extinguiendo
poco a poco.

No es posible estimar precisamen-
te cudl es el porcentaje, por el valor,
del producto que pasa por el mer-
cado interno de paises como Haitfl
y Jamaica, para ser consumido por
miembros de la misma clase que los
productores, El ntmero sobrepasa
seguramente de la mitad en cada
caso. En muchos casos, el campesi-
nado de una region tiene que vender
parte de lo que necesita inmediata-
mente’ . Por consiguiente, los mismos
individuos pueden volver a comprar
los mismos articulos que habian ven-
dido antes, por lo general a precios
mds elevados. El mercado, en esos
casos, cumple una funcién combi-
nada de almacenamiento y crédito.
La utilidad del mercado en esta cir-
cunstancia esta relacionada con los
medios limitados de que dispone
el campesinc para almacenar, con
su escasez cronica de capital liqui-
do, y quizd con su preferencia cul-
turalmente estandarizada por comprar
los productos que necesita, a menudo
y en pequefias cantidades®. Pero,

7 Esto fue impreso por vez primera en

el caso de Haiti por el Sr. Edouard
Berrouet, véase Métraux etal., 1951,
pp- 2-3.

El términoc de “poder acaparador” in-
ventado por Lauriston Sharp para des-
cribir 1a capacidad del campesino Thai
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naturalmente, no son estas las Gnicas
razones. Tal intercambio horizontal
se apoya en la variacidn regional de
suministro de materiales de artesania
y por la variacién que se apega a la
tradicién artesanal. Es la variacion
de altura, clima, tipo de tierra y esta-
cion de crecimiento; y por la presen-
cia de normas de consumo que ex-
cluyen la auto-suficiencia local y que
pueden llegar a desplazarla de un mo-
do creciente,

El intercambio wvertical ‘‘hacia
arriba’ en las plazas de mercado,
de las cuatro sociedades antes cita-
das, sirve principalmente para sumi-
nistrar a los productores no agrico-
las de posicion mas elevada unos
cuantos productos especializados. Los
mads importantes son aqui los produc-
tos agricolas, en particular las mer-
cancias de ficil descomposicion que
el campesinado suministra para las
cocinas de los habitantes de las
ciudades, las clases medias y los turis-
tas de esas naciones. Menos importan-
tes son los objetos utilitarios tales
como escobas, canastas, tapetes y ob-
jetos de menor importancia, cerami-
cas o articulos de cuero. En su mayo-
ria esos objetos son “artesanias popu-
lares”, incluyendo los textiles de Gua-
temala y México, los tambores y cac-
bas de Hait{, y las cestas y productos

para almacenar productos antes que vefi-
derlos a cambio de capital liquido o de
otras mercancias, es muy apropiado.
Véase Sharp, Hauck, ef al., 1953.
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de jipi-japa de Jamaica. Un aspecto
importante del intercambio vertical
“hacia arriba” es la proporcién en
que los productos que comprenden
son consumidos exclusivamente por
una clase diferente de ia que los ha
producido. Hasta en lo que se refiere
a las cosas de comer, hay muy pocas
realmente que sean consumidas a la
vez por los campesinos y por las de-
mas clases.

Pero el intercambio vertical se
realiza lo mismo ‘‘hacia abajo” que
“hacia arriba’. Las normas de consu-
mo del campesinado incluyen, no so-
lamente productos regionales y tem-
poralmente distintos, sino también al-

gunas cosas esenciales manufactura-

das en centros urbancs o en el ex-
tranjero. El grado en que este movi-
miento ‘‘hacia abajo” se verifica por
medio del sistema interno de merca-
do es variable. Hasta cierto punto,
por lo menos los conductos del mo-
vimiento estian determinados, tanto
por la legislacion nacional y su forta-
lecimiento, como por la costumbre
establecida. Hay en Haitl muy pocos
productos que un campesino necesi-
ta comprar en una tienda. La tela,
la ropa, los instrumentos agricolas,
las agujas y el hilo, el aceite de co-
mer, el combustible, los utiles para
cocinar, las especias extranjeras, el
pan hecho con harina importada,
hasta las medicinas comunes, en su-
ma, casi tode lo que necesita el
campesino, que sea suministrado por
la ciudad o el extranjerc, se puede
conseguir en el mercado. Sin embargo,

en el caso de Jamaica todos esos pro-
ductos suelen ser obtenidos solamen-
te en las tiendas. La limitacion arbi-
traria o usual de la plaza del merca-
do para la venta de productos espe-
cificos restringe la creacién de nuevos
intermediarios e impide que crezca
el mercado. La costumbre para que
ciertos productos sean vendidos ex-
clusivamente en tiendas, con licen-
cias particulares, limita mas el creci-
miento de nuevos grupos de interme-
diarios. De ahi que tales limitaciones
deban incluirse en un examen del mer-
cado interno como medio de articu-
lacién social® .

Conviene seflalar que paralelo
al sistema de mercado interno en
términos del tipo de intercambios
que en él se pueden llevar a cabo,
se deben considerar los otros con-
ductos comerciales que circunvalan
o evitan el uso de mercados internos.
Estos son los medios especiales crea-
dos para aumentar, procesar, graduar
v mover las cosechas mads importan-
tes del mercade mundial, produci-
das por el campesinado. En caso del
café y de los platanos de Guatemala,
del aziicar de Jamaica y del henequén

° Eso no quiere decir, naturalmente, que

tales limitaciones sean poco razona-
bles o innecesarias. Cada una de esas
restricciones deben ser juzgadas por sus
méritos. Sin embargo, en todos los ca-
sos dan forma esas restricciones al
curso de la actividad econdmica de un
modo particular.
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haitiano en grado sumo, el campe-
sino participa solamente con la venta
de su trabajo. Pero en el.caso del
café y del algodon haitiano, de la pi-
mienta y de los platanos de Jamaica
el campesino produce cosechas en su
propia tierra, aunque éstas pasan al
mercado por medio de intermedia-
rios y de procedimientos especia-
les. Naturalmente, pequefias canti-
dades de algodén, de café y de he-
nequén pueden encontrarse en los
mercados de Haiti, asi como pli-
tanos maduros en los mercados
jamaiquinos. Pero solamente porgue
dichos productos no han satisfecho
la calidad requerida para la exporta-
cion y estan a la venta horizontal-
mente para el consumo local podrdan
hallarse en el mercado local. Asi por
lo menos una categoria muy impor-
tante de intermediario rural funciona
fuera del sistema de mercados de
esos paises'®. Donde el intercambio

19 El profesor Gates ha seiialado al autor

que los intermediarios que manejan los
productos de exportacion, por ejemplo
el café y el algodon, son muchos en
Haiti, que sitian sus centros de com-
pra en las mismas aldeas y que se en-
cuentran frente a multitudes de vende-
dores campesinos de tal modo que la
forma de operar es analoga a lo que
sucede en las plazas del mercado, A
pesar de lo cual, el caracter social de
intermediarios especializados y el pa-
pel del Gohierno al dar licencia & sus
actividades coloca este tipo de merca-
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vertical “hacia abajo” de ciertos
productos se encuentra expresamen-
te prohibido en los mercados, hay dos
categorfas de intercambio de este
tipo con sus intermediarios con po-
siciones y funcicnes sociales diferen-
tes, fuera del sistema interno de mezr-
cado.

Los intermediarios profesionales
que llevan a cabo sus actividades en
las plazas de mercados funcionan de
distintos modos, los cuales difieren
por su significado econdmico: pue-
den acaparar los productos, transpor-
tarlos, almacenarlos, procesarlos; y
redistribuirlos para venderlos al me-
nudea, En Haiti, el revendedor reali-
za todas esas actividades y puede ade-
mds servir de fuente de crédito o de
banquero. Regularmente por lo me-
nos en dos de las sociedades citadas,
casl todos los intermediarios son mu-
jeres, Una de las implicaciones posi-
bles de esta division del trabajo puede
ser estudiada aqui. En Jamaica y
Hait{ y posiblemente también en Gua-
temala y México, parece haber cierta
carencia de continuidad o falta de
ajuste entre los sectores productivos
v distributivos de la economia cam-
pesina. Los argumentos a favor del
concepto de ‘“‘economia dual” pare-
cen perder mucha fuerza al aplicarse
a esos paises' ! . Pero la diferencia su-
gerida agui entre la produccién y

do directamente aparte del sistema de
mercado interno.

1" Véase, por ejemplo, Mosk, pp. 3-26.
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la distribuciéon puede tener cierta
utilidad. En las sociedades mencio-
nadas, el sector productivo de la
economia campesina es el que pare-
ce mostrar mas espiritu conservador,
menos expansividad, mds técnica
tradicional y una orientacion del mer-
cado menos firmemente trazada®?.
En cambio, el sector distributivo
tal como estd en gran parte repre-
sentado por el sistema de mercado
interno, se presenta como mas abier-
to al cambio, mas expansivo y mds
elastico. Esto se debe sin duda en
parte a que los intermediarios distri-
buidores tienen mas facilidad de ma-
niobras en sus tratos que los produc-
tores campesinos. Pero ademads, la na-
turaleza de la actividad interna del
mercado expone a los distribuidores
la posibilidad de mas innovaciones
y los educa en un ingenio econdmi-
co de un modo que la produccién
campesina no puede lograr. El hecho
de que los comerciantes de Jamaica
y Haiti son casi exclusivamente mu-
jeres, tiene implicaciones en las dife-
rencias entre produccidn y distribu-
cién entre el campesinado; tienen un
significado sociologico especial y
también econdémico. Wolf ha suge-
rido’? que la relegacion a la mujer
del rol de revendedora en estas socie-
dades implica una estructura de ries-
gos totalmente distinta exigiendo una

12 En relacién con ésto, véase por ejemplo
Myint, 1958, pp. 328-39,
13 Correspondencia personal.

orientacién econdmica diferente. En
esa coyuntura es importante que
las actividades comerciales de la mu-
jer no comprometan los recursos eco-
noémicos del esposo, productor campe-
sino, Ella adquiere su abastecimiento
de un gran nimero de vendedores in-
dividuales. El Gnico aporte que puede
obtener de su marido es una parte del
capital original que necesita para ini-
ciar su negocio. Es interesante com-
probar la poca importancia que tiene
en la produccién campesina de Jamai-
ca y Haiti, el que su actividad comer-
cial reduzca su contribucion al trabajo
que pudiere realizar para cultivar su
tierra y la de su esposo.

La presentacion anterior enumera
ciertas caracteristicas generales rela-
cionadas con las economias de socie-
dades campesinas, con referencia es-
pecial a sus sistemas de intercambio
interno. Aunque no sirvan seguramen-
te para todos los casos, son probable-
mente valederos para Haiti, Jamaica,
Guatemala y quizd México. Las carac-
teristicas son:

1, Sistemas internos de mercado,
como definimos anteriormen-
te.

2. Uso de moneda nacional en la
mayoria de las transacciones
internas del mercado.

3. Un flujo o corriente horizontal
de mercancias entre iguales de
clase por el sistema interno
de mercados, probablemente
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con una importancia que so-
brepasa la mitad de toda la
actividad interna de los mer-
cados.

4. Una corriente vertical ‘hacia
abajo” de mercancias manu-
facturadas y de importaciones,
s6lo en parte por medic de
esos sistemas.

5. Una corriente vertical “‘hacia
arriba” de renglones, produc-
tos de facil descomposicion y
objetos de artesania, sobre to-
do por medio de esos sistemas,

6. Una corriente de renglones pa-
ra el mercado mundial, que
solo circulan por conductos
especiales.

7. Miultiples intermediarios den-
tro del sistema de mercados,
que facilitan la actividad eco-
ndémica en los lugares de mer-
cado mediante acaparacion,
almacenamiento, transporte,
elaboracion y servicios de me-
nudeo, y que también sirven
de fuentes de crédito. En dos
de los casos mencionados, casi
todos los intermediarios son
mujeres.

8. Una divisién econbémica o dis-
continuidad en que la produc-
ciébn campesina puede ser mas
conservadora y tradicional, y
menoe plenamente capitalista,

N.A, 19

mientras la actividad mercantil
campesina puede resultar mas
abierta a un cambio y m4s capi-
talista en ideologia y practicea.

Debemos agregar una caracteristi-
ca mas a las ocho citadas, que es de
alguna significacién pero que no per-
mite ser tratada a la ligera, Hay poca
evidencia, si es que hay alguna, de un
control de precios deliberado por par-
te de los vendedores en los mercados
internos de las sociedades antes cita-
das. Ni tampoco hay evidencia de que
haya un precio fijo desde arriba, es de-
cir por el Gobierno, para los produc-
tos vendidos en los mercados internos,
Hasta el grado de que tales manifes-
taciones son ciertas, los precios de los
productos que circulan por los merca-
dos internos de esos paises son una ex-
presidn continua de la proporcion en-
tre la oferta y la demanda. Hay excep-
ciones, pero por lo menos en el nivel
local la ausencia de un precio unifor-
me impuesto desde fuera, o de mono-
polios y combinaciones de fijacion de
precios, resulta revelador. En términos
econdmicos, esos mercados estin ca-
racterizados por la competencia, la
cual es casi perfecta, como lo ha suge-
rido Foster para México'* —el autor
para Jamaica' * — y Métraux y sus co-
laboradores lo han implicade para
Hait{'%.

14 Foster, 1948, pp. 153-62.
5 Mintz, 1956, pp. 18-23.
16 Métraux, et al., 1951, p. 125.
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De ahi no hay que colegir, empe-
ro, que no hayan ejemplos donde ope-
ren lo que se llaman fuerzas ‘“no eco-
nomicas” dentro de ellos. Si la ten-
dencia de observadores anteriores
de esos sistemas debiera subrayar
tales fuerzas no econdémicas, ahora
el péndulo ha oscilado en la otra
direccién.!” Lo que parece verdad
es que hay un elemento personal
importante en la conducta de la ac-
tividad mercantil interior de esas
sociedades. La naturaleza de ese per-
sonalismo econdmico puede expre-
sarse como sigue. El producto que
llega a los mercados internos no
suele ser acaparado por lo general
en grandes cantidades, sino que se
mueve por lo general en pequefas
partidas. Sélo un pequefio (aungque
importante desde el punto de vista
econdmico) numero de intermedia-
rios lo juntan, y transportan grandes
cantidades de unos cuantos renglo-
nes para el mercado interno. El mo-
vimiento de seres humanos, hablan-
do en peso, puede exceder al pro-
pio meovimiento de los productos
en esos sistemas. Las compras son
pequeiias, y cada carga de mercan-
cias suele ir acompafada de un in-
termediaric vendedor. La mayoria
de los revendedores llevan partidas
que son tan diversas como reduci-
das en cantidad, de tal modo que
el patron distributivo correspondien-

17 Véase por ejemplo Mosk, 1964, y Tax
1963, especialmente pp. 204-5.

te parece ir a la par del patron de pro-
duccién campesina. El intercambio
es frecuente y los mismos vendedores
suelen seguir un rumbo anual de ac-
tividad, volviendo a los mismos lu-
gares con la misma cantidad de mer-
cancias, temporada tras temporada,
y comprando a los mismos produc-
tores. Esas circunstancias conducen
aparentemente a la creacion de gran
namero de relaciones personales entre
vendedores y entre estos y compra-
dores. Detras de la operacién de ofer-
ta y demanda hay toda una red de
tratos de persona a persona que per-
sisten a través del tiempo y que sobre-
viven a cualquier transaccidon. A lo
largo de la competencia casi perfec-
ta que determina el precio en rela-
cion con la oferta y la demanda,
hay variacicnes ligeras aunque sig-
nificativas en las cantidades entre-
gadas a cierfos compradores, la ex-
tension del crédito y la concesién
de otros servicios, gque unen a los
intermediarios particulares con sus
clientes. Este fondo personalista es
notable y existen paralelos impor-
tantes aun en paises altamente in-
dustrializados. Pero en los sistemas
de mercado interno de las sociedades
campesinas, esas pequenas distincio-
nes basadas en las relaciones perso-
nales se destacan con mayor impor-
tancia. Es necesario subrayar que, si
este cuadro es totalmente correcto,
no contradice de ningin modo la
nueva observacién comin de que
los mercaderes de esas sociedades
tienen motivaciones comerciales ple-
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namente desarrolladas. De hecho,
el uso del personalismo en sus trans-
acciones es econdmicamente justi-
ficado y refleja simplemente la con-
ciencia de las caracteristicas generales,
sociales vy econOmicas de las socie-
dades en que llevan a cabo sus acti-
vidades. El noveno punto, seria: un
sistema de precios ampliamente basa-
do en la operacién de oferta y de-
manda, pero respaldado por un ele-
mento fuertemente personalista que
afecta la naturaleza de la actividad
mercantil interior.

Esos nueve puntos suministran
una introduccidén para la vision de los
sistemas de mercado interno en cali-
dad de sistemas. Algo deberi agre-
garse aqui en cuanto al modo con
que tales sistemas sirven de mecanis-
mos de articulacidn social. El sistema
interno de mercados provee las con-
diciones en las cuales los intereses de
clases econdmicas y sociales y de
sus represeniantes convergen. Como
tal puede permitir una escala de mo-
vilidad econdmica hacia arriba para
los miembros de los diversos grupos.
Puede también servir de mecanismo
para la explotacién comercial de una
clase por otra. El sistema de mercado
puede servir para nivelar clases o para
diferenciar aln mds los niveles de
éstas. Ademds, mediante la manipu-
lacién de la estructura del mercado,
el Estado puede estar en condiciones
de interferir en el equilibrio de clases,
En resumen, los sistemas de mercado
interno son algo mas que mecanis-
mos de intercambio: son también par-
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te de la estructura nacional institucio-
nal. Siendo asi, los cambios en ellos
o impuestos a ellos pueden tener re-
percusiones que lleguen mas alld de
sus efectos econoOmicos inmediatos.
En las sociedades a que nos hemos
referido antes, los sisternas de mer-
cado intermo se encuentran caracte-
rizados, por un movimiento relativa-
mente libre de las mercancias, de los
servicios y de la gente que zn ellos
trata. Esa libertad esta indicada por
la sensibilidad de los precios a los
cambios en la relacion de la oferta
y la demanda, y por la facilidad re-
lativa de penetracién de nuevos in-
termediarios que cumplen nuevas
funciones en la cadena del mercado,
alli donde se presente la oportuni-
dad de beneficios. Y sin embargo,
los mercados internos no son el me-
dio de acaparar y de exportar even-
tualmente articulos de consumo mun-
dial, y solamente lo son en parte para
la distribucion de las importaciones
y de los manufacturados esenciales
a la vida diaria del campesinado. Asi,
dos de las vias mds importantes me-
diante las cuales se puede percibir
la articulacién de diferentes segmen-
tos econdémicos y sociales han sido
mantenidas muy apartadas del siste-
ma de mercado interior. Esa separa-
cién es, en parte, una medida del
control manejado por el poder del
Estado sobre la actividad econbmi-
ca del campesinado. Mediante el
control de permisos y licencias,
mediante decisiones en cuanto al
nimero de intermediarios, y por
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otros medios, el estado canaliza
el movimiento de ciertos produc-
tos aparte del sistema interno de
mercados para servir a sus propios
fines y a los de las clases que lo
controlan,!® Esa articulacion poten-
cialmente en conflicto se revela,
no solamente en la operacion de
sistema de mercado interno en si,
sino también por los medios de
compra y venta provenientes de fue-
ra del sistema,

Al mismo tiempo, los mercados
internos siguen siendo el medio por
el cual el campesinado completa
sus ingresos en efectivo obtenidos
por salarios y por la produccién de
productos para el mercado mundial.
Es en esta relacidon que los mercados
internos pueden revelar una articu-
lacion en conflicto que resulta di-
ferente y presenta cierta importancia.
Esto puede ser mas claro en lo refe-
rente al caso de Haiti. El café, los
aceites esenciales, el henequén y an-
tafio el algoddén y los plitanos, cons-
tituyen las cosechas principales para

18 Fste argumento se exagera ficilmente,
sin embargo, en el caso de Haiti, pare-
ce que no hay resiricciones en la venta
de licencias para intermediarios especia-
Mzados. Tales intermediarios no ejer-
cen el menor control monopolizador,
¥ compiten de hecho para sus vendedo-
res, hasta donde se ha podido determl-
nar.

la exportacion; todas ellas, menos el
heneguén, son producidas en su ma-
yor parte por el campesinado. En
términos de drea cultivada o de tra-
bajo invertido sin embargo ninguna
puede competir ni a solas ni en con-
junto con las cosechas destinadas a
la alimentacion: el mijo, el arroz,
el maiz, los tubérculos, las wverdu-
ras, etc,, que el campesinado produce
para el consumo y la venta en los
mercados internos, La venta de los
alimentos para el consumo en Haitl
mismo constituye, pues, una fuente
principal de dinero para el campesi-
nado. Ninglin campesino invierte to-
da su tierra ni todo su trabajo en la
produccion de café, ni para la pro-
ducciéon de café y de subsistencia
unicamente y los programas de Go-
bierno para aumentar la produccién
del café no han obtenido nunca un éxi-
to espectacular. El campesinado sigue
dependiendo, en su mayor parte, de
su produccion de cosechas que pue-
dan ser vendidas y comidas. Por lo
tanto puede ser correcto alegar que
los mercados internos son la primera
linea de defensa del campesinado
—después de la subsistencia— contra
un mayor compromiso en la produc-
cion de renglones de mercado mun-
dial. Las modalidades en que se puede
aplicar ciertas formas de presién para
acrecentar la produccion de renglones
de mercado mundial pueden variar,
Ahi donde tales renglones se produz-
can en latifundios, pueden aplicarse
leyes de trabajo forzoso, como se
hizo durante largos afios en Guatema-
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la.!® Los impuestos de diferentes ti-
pos para obligar a los cultivadores en
pequefia escala a que vuelguen parte
de su esfuerzo productivo hacia ren-
glones exportables, o para obligarles
a gque trabajen a sueldo en grandes
propiedades, también son cosa comun.
Pero en situaciones en que el campesi-
nado produce productos para el mer-
cado mundial en sus propias tierras,
tales medidas no siempre pueden apli-
carse, En cambio, la produccidén pue-
de aumentar mediante proteccion de
los precios, subsidios, impuestos mads
bajos para la exportacién, y demds,
de tal modo que el campesinado re-
ciba mas a cambio de su esfuerzo y
de la cesion de sus tierras. Se puede
también intentar forzar la produccién
imponiendo castigos de diferentes
tipos; impuestos utilizados como pe-
nalidad por no haber producido co-
sechas de exportaciéon, impuestos di-
ferenciales sobre la tierra, tarifas de
importacion que imponen términos
de intercambio desfavorables al cam-
pesinado y asi sucesivamente, Que
las técnicas empleadas sean incenti-
vos en forma de recompensa por una
ganancia mayor o en forma de estimu-
lo a la produccidn, resulta naturalmen-
te de gran importancia, pero en ambos
casos la conexion entre la produccion
para el mercado mundial y la produc-
cién para la subsistencia ante los mer-
cados internos es algo importante, Los
detalles de esa relacidn pueden variar

'®  Véase por ejemplo Jones, 1940.

N.A. 19

en muchos aspectos, y éstos habran
de ser examinados en el caso de cada
sociedad campesina. Pern la relacion
misma ilumina el papel del sistema de
mercado interno como un escenario
donde se actia fuera de todo interés
de clases,

Para el campesino productor de
renglones de mercado mundial, el es-
fuerzo que aplica a la produccién y la
recompensa que recibe pueden pare-
cer a veces conectados de modo qui-
jotesco, esto es particularmente cierto
cuando el precio de su producto se en-
cuentra sujeto a una oscilacion pro-
funda e inesperada, y cuando el grava-
men impuesto por el Gobierno sobre
el valor de ese producto varia de un
modo repentino y significativo. La re-
lacion entre el esfuerzo y la yrecompen-
sa que recibe por la produccion de co-
sechas de subsistencia, y de las que
puede vender localmente, debe pare-
cer mas razonable y, en términos de
conducta del mercado, quizd lo sea,
El papel del Gobierno al afectar su
éxito en las cosechas de exportacién
parece poderosisimo; su papel de
afectar las ganancias para el mercado
interno, llama menos la atencidn,
Cuando el dinero pagado al campesi-
no por cosechas de mercado mundial
es alto, el precio de la alimentaciéon
puede subir y reciprocamente, aungue
esto no se encuentra en absoluto den-
tro de una relacion invariable. Cuando
la relaciébn se sostiene, puede signifi-
car que la produccién acrecentada
de cosechas de mercado mundial se
encuentra acompaiiada por un retro-
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ceso en la produccion de cosechas de
alimentos.2® Y cuando sucede esto o
lo contrario la produccién de cose-
chas de mercado mundial y la produc-
cién de comida rivalizan en la econo-
mia. En tales casos, las diferencias
de objetivo entre el Gobierno y el
campesinado se encuentran opuestas
hasta cierto punto, Los mercados in-
ternos, que suministran al campesino
algo de dinero en efectivo, especial-
mente cuando las cosechas de expor-
tacion producen poco, puede conver-
tirse asi en una lucha exiraiia, medio
disimulada, que afecta todo el sistema
social de un pais agricola. Esa lucha
puede ser mas extfrafa ain debido a
los valores culturales, a los estereoti-
pos de la ignorancia y de la inercia
campesina, y ala comunicacion defec-
tuosa entre los campesinos y los repre-
sentantes de oiras clases sociales que
también se encuentran involucradas.

3° Myint, en la obra citada, sefiala que
cuando la capacidad productiva de un
superavit existe en las sociedades cam-
pesinas, la produccion de cosechas de
exportacion para la obtencion de di-
nero puede emprenderse sin que por
eso disminuya la produccion para la sub-
sistencia. Sin embargo, si una sociedad
campesina se encuentra produciendo
casi al miximo de su capacidad y si su
produccion para la exportacion aumen-
ta sin progreso en la técnica, es obvio
que la producecion para la subsistencia
apenas se mantendra constante y hasta

Aungue esta formulacion resulta toda-
via ampliamente hipotética no tiene
nada de hipotético la afirmacién de
que el campesinado puede descuidar
sus cosechas de mercado mundial y
hasta dedicar sus tierras en mayor
proporcion a las cosechas de alimenta-
cién local, cuando los ingresos de las
cosechas del mercado mundial decli-
nan fuertemente, Un descenso de este
tipoc no necesita forzosamente origi-
narse en las condiciones del mercado
mundial, puede proceder del sistema
distributivo del pais mismo.

86lo durante los dltimos afos han
empezado vagamente los Gobiernos
de los paises agricolas a darse cuenta
de que los sistemas de mercado inter-
no son algo mas gue un medio pinto-
resco para que los campesinos o sus
esposas pasen el tiempo sin hacer na-
da. Que semejantes mercados suminis-
tran una base admirable para las con-
tribuciones era cosa sabida desde ha-
cia mucho tiempo. Hoy por ejemplo,
en Haiti, la mujer del mercado paga
impuesto por tener amarrada su mon-

podra llegar a descender. Por el contra-
rio, Myint indica que en dreas de fuerte
concentracion de poblacion, como en
Indonesia (especialmente Java y Madu-
ra) y Fiji, lIa produccion de la subsisten-
cia se ha acrecentado realmente a expen-
sas de la agricultura de plantacion. No
he visto gue esto suceds en las indias
occidentales, pero naturalmente, Hait{
puede ser el caso en cuestion.
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tura; por matar un cerdo, un carnero,
una cabra o una vaca; por el mostra-
dor ea que expone el cerdo para la
venta; por el techo de hierbas bajo
el cual exhibe los productos; y por
los valores calculados de los pro-
pios productos. La venta no debe
realizarse fuera de los limites del
mercado; los revendedores que com-
pran dentro de esos limiles pagan
contribucién por lo que compran.
Gobiernos anteriores han intentado
inclusive suprimir muchos mercados
rurales para concentrarla en centros
urbanos.?! y la gente de la ciudad
ha firmado solicitudes en favor de
la supresion de mercados rurales.??
A pesar de sus intervenciones de este
tipo sobre todo bajo forma de impo-
sicion, que afectan los precios de
los mercados, es probable que no
hayan afectado seriamente el volumen
del comercio interior. Un aumento
fuerte de impuestos que se aplica a
la produccién del café o gue una ba-
ja en los precios del mercado mundial
puede afectar tal produccidon para
el afio siguiente, es mucho menos pro-
bable que los impuestos relacionados
con las operaciones del mercado lo-
cal afecten el volumen del comercio
interno de los mercados. Sobre la
base de estas aseveraciones, puede
pretenderse después que la articula-
cion de clases representada por los
canales de la compra y reventa de

! Métraux, et al., 1951, p. 118.
32 Ibid, p. 133.
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cosechas de mercadc mundial es
mas rigida y mads claramente defini-
da que el del sistema de mercado
interno. El sistena de mercado in-
terno puede permitir, por decirlo
asi mas ‘“‘juego’ que el mercado de
exportacion,

Unicamente una breve cita se
ha hecho hasta ahora acerca de los
intermediarios en los sistemas de mer-
cado interno. Tales mediadores se en-
cuentran entre el productor y el con-
sumidor dentro de la cadena del mer-
cado, ya sea que el cambio se veri-
fique horizontal o verticalmente, De
ahi que representen un papel central
en la articulacién del campesinado
con otras clases, y de diferentes seg-
mentos del campesinado con otros
segmentos. Naturalmente, ciertos ne-
gocios se realizan sin intervencion de
intermediarios. Las campesinas que
llevan sdlo un pufiado de productos
al mercado para poder obtener dine-
ro en efectivo que cubra necesidades
menores, aungue inmediatas, son
muchas. Los artesanos residentes
tales como alfareros y alpargateros
-y éstos son varones— pueden ven-
der sus propias producciones en las
plazas de mercado. Una pequeiia
categoria de artesanocs, especializados
en renglones turisticos, venden sus ob-
jetos directamente a fiendas de curio-
sidades y de *‘arte popular”, evadien-
do asi por completo el sistema de mer-
cado interno. (En su forma menos co-
rriente, este canal estid representado
por los artistas y escultores de Haiti
y los plateros de México, pero en
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ambos casos nuevas variedades de in-
termediarios, particularmente extran-
jeros, han encontrado una canongia.)

Pero el grueso de la produccion
campesina se mueve dentro de merca-
dos internos y por las manos de los
intermediarios, Estos no conforman
un grupo homogéneo, como no lo
son tampoco el campesinado ni la
gente de las ciudades. Varian desde
los muy pobres mediadores que ven-
den en los mercados pequefias can-
tidades de comida preparada, hasta
los revendedores y los semi-mayoris-
tas rurales y urbanos, relativamente
ricos, quienes almacenan cantidades
bastante considerables de unos cuan-
tos renglones, vendiéndolos a los mi-
noristas del mercado interno en otros
centros. Ya que esa variedad de inter-
mediarios no conforma un grupo eco-
nomico homogéneo, no hay razén
tampoco para suponer que social o
noliticamente pueda resultar homo-
génea,

Son de especial importancia den-
tro de la discusion presente, tres
categorfas de revendedores. Hay re-
vendedores de la ciudad, viven en la
capital o en las villas de provincia y
que conservan puestos permanentes
en las plazas de mercado, comprando
sus productos al por mayor y vendién-
dolos al por menor a los consumido-
res locales de todas las clases. Esos
minoristas forman un grupo politico
poderoso con intereses que divergen
tanto de sus clientes como de sus pro-
veedores. Y estin las dos categorias
de revendedores itinerantes que pue-

den residir en la ciudad o en el campo,
que tratan cantidades al por mayor y
compran en el campo para vender en
la ciudad o viceversa, o ambas cosas.
Esos revendedores integran lo que es
quiza la categoria mds significativa de
intermediario en lo que se refiere al
mercado como mecanismo de arti-
culacion social. En la escala de sus
operacicnes y en el importe de capi-
tal que posee, tales intermediarios
pueden ser tan importantes como pe-
quenos tenderos, y en algunos casos
legarin a superarlos. Pero su posi-
cion social es, casi con seguridad, in-
ferior a la del petit bourgeois. Como
muchos de esos intermediarios viven
en dreas rurales, proceden de familias
campesinas o estan intimamente rela-
cionados con el campo, sus intereses
pueden confluir en cierta proporcién
con el campesinado. Sin embargo, la
naturaleza de sus operaciones podria
precisamente enfrentarlos al campesi-
no. Es decir que pueden ser campesi-
nos por su cultura mientras que sus
operaciones econdémicas van a poner-
los del lado de la burguesia urbana,
Aungue esos intereses no han surgido
tan espectacularmente dentro de los
sistemas de mercado intermo en el
Nuevo Mundo como los “Market
mammies’’ de Ghana, la potenciali-
dad de ese surgimiento puede estar
presente.

La falta de espacio es causa de
la omision de otros cuantos puntos
que podrian ser explorados en forma
preliminar. Se ha restringido aqui
el hacer resaltar enfiticamente la des-
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cripcidn de sistemas de mercado in-
terno como mecanismos, pero se ha
prestado una atencion secundaria al
modo en que esos mecanismos pueden
expresar integracion o conflicto entre
varios grupos econdémicos y sociales
dentro de la sociedad en conjunto. En
la medida en que la conducta econd-
mica en la plaza de mercado se en-
cuentra libre de restricciones, el sis-
tema de mercado puede servir para
estimular o consolidar a nuevos grupos
econdmicos y para permitir que los in-
tereses creados de diferentes grupos
desaparezcan, Nuestra carencia de in-
formacion suficientemente detallada
acerca del funcignamiento de sistemas
de mercado interno no permite cual-
quier analisis comparativo satisfacto-
rio por ahora. Quiza, por lo menos,
algunos tipos de la informacion desea-
ble hayan sido sugeridos por el pre-
sente estudio,
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El estudio economico de los sistemas de
mercadeo: modelos de la geografia econOmica*

Carol A. Smith
Duke University

INTRODUCCION

El estudio econdmico de los sistemnas
cle mercadeo es, sin duda, un tema
apropiado para la investigacion antro-
polégica, en particular para los inves-
tigadores de economias y sociedades
agrarias (campesinas). Como sefiald
Mintz hace algin tiempo®? los siste-
mas de mercadeo son ambitos impor-
tantes para la toma de decisiones
econdmicas y constituyen al mismo
tiempo, mecanismos para la articula-
cién social de las sociedades campesi-
nas. En términos generales, sin embargo
los antropdlogos no han considerado
los mercados como fendmenos to-

* Este articulo apareci¢ publicado origi-
nalmente en la Annugl Review of An-
thropology, vol. 3, 1974. Version en
espanol de Isabel Labov, revisada.

Nueva Antropologis, Afio VI, No. 19, México 1982

talmente holisticos (systemic). Rea-
lizan etnografias sobre mercados indi-
viduales y sus localidades, como por
ejemplo las de Dewey®', Fox'!,
Sinha! '$, Waterbury'*?, y muchos
de los articulos publicados en Merca-
dos en Africa'®; o bien debaten cier-
tos aspectos del intercambio comer-
cial campesino, como serian los casos
de Belshaw’, Nash®®, Beals®* ®,
Cook®?, Swetnam!?3, En ambos ti-
pos de estudio se describe el mercadeo
desde la perspectiva campesina o de
una comunidad campesina. Se asume
gue los problemas econdmicos que se
estudian son comunes a todos los ni-
veles de anilisis, y son, por lo tanto,
universales y generales. Pero, como
sefiala Samuelson'!?!, esto constituye
un error o falacia de composicion: lo
que es cierto para una parte, no re-
sulta necesariamente valido para el
todo. En el caso de los estudios de
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mercado, esta premisa erronea ha da-
do lugar a una perspectiva extremada-
mente limitada que impide tratar la
dindmica general de la organizacién
mercantil y econémica.

Para que los problemas y preocu-
paciones de la antropologia econdmi-
ca resulten mas productivos y susciten
un mayor interés debemos estudiar
tanto los sistemas de mercadeo y los
sistemas econOmicos asi como los
mercados ‘‘campesinos’ y las econo-
mias “campesinas”,

El trabajo de Skinner scbre el
mercadeo y la estructura social en
la China rural'!?® constituye una no-
table excepcién entre las investiga-
ciones atropoldgicas sobre merca-
dos. La perspectiva holistica dada
por la teoria del lugar central, le
permitid a Skinner pasar de los as-
pectos particulares del comportamien-
to mercantil a un modelo general de
procesos mercantiles. Esta perspec-
tiva le permitid asimismo considerar
el comportamiento mercantil campe-
sino dentro de su propio contexto,
es decir, inserto en sistemas econd-
micos y sociales mucho mas amplios
que la comunidad campesina. Desde
la publicacién del trabajo de Skinner
el modelo organizativo de los merca-
dos campesinos basado en la teoria
del lugar central, ha sido ampliamen-
te aplicado, discutido y debatido por
los gedgrafos econdmicos particular-
mente. Su renovado interés por los
sistemas mercantiles agrarics ha es-
timulado considerablemente la preo-
cupacion de los gedgrafos por algu-

nos de los problemas mas tradiciona-
les de la antropologia. (Una excelente
introduccion sobre este renovado in-
terés se encuentra en el texto de
Berry'?). Los antropdlogos econd-
micos aiin no han demostrado inte-
rés por la teoria del lugar central,
aunque es un area de estudio que
ofrece un gran potencial. La teoria del
lugar central, aparte de ofrecer una de
las pocas perspectivas holisticas res-
pecto a la organizacién del mercado,
podria convertirse incluso en un mo-
delo general para la organizaciéon de
sistemas econdmicos en sociedades
complejas.

Tomando en cuenta el potencial
que encierra una conjuncién de inte-
reses entre las dos subdisciplinas de-
dicaré gran parte de este andlisis a
algunos estudios geograficos tecien-
tes sobre mercados (realizados desde
1965), v a los nuevos desarrollos en
la teoria y metodologia del lugar
central. Incluiré algunos trabajos an-
tropologicos sobre mercadeo pero,
debido a la falta de orientacién ho-
listica en la antropologia, esta revi-
sion serd bastante selectiva. Justifico
esta selectividad en base a que, ultima-
mente, se ha producido tan poca teo-
rizacién dentro de la antropologia
econémica —y en particular dentro
de los estudios de mercado— que pro-
bablemente resulta mas util conside-
rar una nueva perspectiva que revisar
viejos debates o resumir otros estudios
de casos. Las recientes bibliografias de
R.H.T. Smith! *® y Lockwood”® ofre-
cen un panorama mds completo de es-
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tudios de mercado. Para una reseiia
de los trabajos antropoldgicos mds re-
cientes sobre los problemas de merca-
dos no holisticos puede consultarse
a Salisbury! 19,

1.OS CENTROS DE MERCADEO
COMO LUGARES CENTRALES

Posiblemente el aspecto mas destaca-
do del sistema de mercadeo chino
descrito por Skinner, sea la distribu-
cion regular, hexagonal y jerdrquica
de los centros de mercadeo. No obs-
tante, esta regularidad espacial nho
es exclusiva de la China tradicional.
Se ha descubierto asimismo en partes
de los Estados Unidos y Canada®: 1°:
84 Alemania'' 2%, la Inglaterra Ro-
mana®!, las Filipinas'??, el antiguo
Medio Oriente®?, Guatemala'?!, y
en varios lugares de Africa3$-65: 87
Y 112 En la actualidad, la mayoria
de los gedgrafos considera gue en tan-
to se cumplan ciertas condiciones eco-
ndémicas y topogrdficas, los sistemas
mercantiles presentardn, con mayor o
menor regularidad, caracteristicas es-
paciales semejantes. La teoria del lu-
gar central se fundamenta en esta
cierta regularidad de las caracteristi-
cas espaciales.

La teoria del lugar cenirgl
El modelo del lugar central requiere
del cumplimiento de varias condicio-

nes:

N.A. 19

a) el intercambio mercantil debe
estar integrado y formar parte
de un sistema regional unico;

b) el objetivo fundamental de los
centros mercantiles es facilitar
el intercambio mercantil. Por
tanto, dichos centros deben
estar de manera tal que se mi-

nimicen los inconvenientes
causados por las grandes dis-
tancias;

c¢) el espacio debe ser uniforme
en términos topograficos y te-
ner las mismas facilidades de
transporte en todas las direc-
ciones;

d) la poblacién y el poder de
compra deben estar distribui-
dos equitativamente en la re-
gi6n mercantil;

e) los proveedores buscan racio-
nalmente aumentar sus ganan-
cias y los consumidores, igual-
mente, minimizar sus costos; y

f) los proveedores son muchos y
compiten entre si, satisfacien-
do efectivamente la demanda
local.

Estas son condiciones muy rigidas
que pocas veces coinciden en la vida
real, No obstante, la utilidad del mo-
delo basico del lugar central no es su
capacidad para describir condiciones
actuales y reales, sino su capacidad po-
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tencial para explicar patrones de la vi-
da real partiendo de calculos aproxi-
mados sobre los efectos de cambics
especificos dentro de cada premisa.
Este Gltimo aspecto de la teoria es, ac-
tualmente, una de las principales
dreas de investigacion para la geogra-
fia econdmica (Berry y Garrison'',
Leamer’ 7, Vance'*?, Webber'%?);
véase también el trabajo del antro-
pélogo Crissman?®. Afortunadamen-
te para los antropologos, las premisas
fundamentales y los modelos sim-
ples de Christaller*® y Losch?? re-
quieren menos modificaciones cuan-
do son utilizados para el andlisis de
sistemas de mercadeo campesinos
que cuando lo son para el anilisis
de economias industriales, donde la
situacion se complica con el trans-
porte modernoc y la produccién lo-
calizada. Por lo general, en las so-
ciedades campesinas, la produccion
estd dispersa; sus centros mercanti-
les proporcionan servicios terciarios
(de menudeo) mas que otro tipo de
servicios comerciales urbanos, y la
densa aglomeracidon urbana y el
transporte mecanizado tienen un me-
nor impacto independiente sobre
los patrones de localizacién. Posi-
blemente, las mayores distorsiones
dentro de las economias agrarias
surgirin de condiciones topografi-
cas irregulares o no-isotropicas —don-
de pueden predecirse desviaciones par-
ticulares—, o de una competencia
imperfecta.

;Qué podemos predecir partien-
do de las premisas de minimizacion de

costos del consumidor y maximiza-
cién de ganancias del proveedor, den-
trc de un ambiente competitivo en un
espacio sin rasgos distintivos? El di-
bujo 1 muestra uno de los patrones
pronosticados. El rasgo esencial de
este patrén (y de todos los patrones
de lugar central regular) es el tipo de
distribucion horizontal y vertical
del espacio. Los centros estdan espacia-
dos horizontalmente para formar un
tejido triangular, y estan localizados
en el centro de areas comerciales he-
xagonales. Estin estructurados ver-
ticalmente puesto que todos los lu-
gares de nivel superior proveen bie-
nes a los lugares situados en niveles
inferiores, ademas de surtirlos de otros
productos especializados que los di-
ferencian y colocan por encima de
los lugares menores. Asi, los lugares
mds importantes tendran una mayor
gama de productos, mas estableci-
mientos, mayores poblaciones, areas
comerciales y noblacién comercial,
y efectuardn un mayor volumen de
transacciones comerciales. Como re-
sultado, los lugares mayores se en-
cuentran maés espaciados que los me-
nores los cuales estin concentrados
dentro de las dreas comerciales de los
lugares mayores. Finalmente, esta je-
rarquia vertical de centros sigue un
patrén definido, de tal modo que exis-
te una proporcion particular de luga-
res menores en relacion a los mayores
(para una mayor explicacion de este
patrdn, véase 19 13,25, 44y

(Por qué les interesa a los an-
tropblogos econdmicos  describir o
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DIBUWIO 1: JERARQUIA DEL LUGAR CENTRAL REGULAR

predecir la ubicacién de los centros
mercantiles? Tal vez esto no debiera
interesarles. Sin embargo, si deberian
preocuparse por varios aspectos con-
comitantes del modelo del lugar cen-
tral, entre ellos:

a)

b)

N.A. 19

la capacidad del modelo para
especificar una unidad de in-
vestigacidbn regional, delimi-
tando como la aldea o el pue-
blo estudiado esta unido a una
estructura general, horizontal
y vertical;

la posible serie de procedi-

c)

d)

e)

mientos conmensurables que
pueden ser utilizados para de-
terminar el desarrolioc econb-
mico a nivel regicnal;

el marco procesual para descri-
bir la articulacién comercial;

el marco descriptivo necesario
para disefiar una muestra ade-
cuada de comunidades campe-
sinas, estén o no vinculadas, o;

la capacidad del modelo para
sugerir hipotesis sobre relacio-
nes econOmicas y sociales den-
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tro de la region, La admiracién
que suscitan los hexdgonos no
debe hacernos olvidar que la
teoria del lugar central descri-
be tanto el proceso econdémico
del mercadeo como la localiza-
cién de los centros mercanti-
les.

Las limitaciones de la teoria del lugar
central

Antes de presentar aigunos de los prin-
cipales problemas, ain no resueltos de
las investigaciones sobre el lugar cen-
fral, quisiera mencionar algo no previs-
to por esta teoria. Una sorprendente
cantidad de investigadores —incluyen-
do algunos gedgrafos®®:
parecen admitir que la teoria logra
predecir el tamafio y la distribucion
de los asentamientos. El propio Chris-
taller afirmaba, en sus observaciones
iniciales?$’ P'2 estar buscando “una
explicacion general para la extension,
niimero y distribucion de pueblos”
(subrayado de la autora). Adan sin
retractarse de lo dicho, Christaller
comprendid las limitaciones de su
modelo al senalar, en su primer capi-
tulo, que proporcionaba una teoria so-
bre los centros de servicios rurales
(centros mercantiles) cuya principal
“funcién’ era servir a un hinterland
campesino. Aungue los servicios mer-
cantiles logran proporcionar la base
econdmica de muchos poblados, ésta
no es la (nica, Mds aln, existen varias
actividades coadyuvantes para el esta-

44, 63, 73

blecimiento de poblados que arroja-
rian patrones distribucionales bastan-
te diferentes a los previstos por la
teoria del lugar central.

Por ejemplo, se esperaria que
aquellos pueblos que producen para
un mercado final o no-regional (mine-
ria, manufactura, turismo), tuvieran
una distribucién accidental, dada la
distribucién fortuita de tales recursos
productivos. Se esperaria asimismo
que los pueblos que proporcionan ser-
vicios de transporte a dreas extensas
(transbordo, mayorec) tuvieran una
distribucién linea!, dados los altos
costos de la construccion de carrete-
ras. Los Qnicos pueblos que se espe-
raria que tuvieran una distribucion
relativamente uniforme serian ague-
llos establecidos para proveer bienes
y servicios a un 4rea campesina cir-
cundante, cercana y compacta. En
resumen, la teoria del lugar central
propuesta por Christaller esta dise-
hada para explicar solamente la
distribucion de centros mercantiles
detallistas, cuyos mejores ejemplos
son los mercados periddicos cam-
pesinos. .

La mayoria de los intérpretes de
la teoria (Berry'?, Berry y Pred'?;
Boventer'®; Harris y Ullman®';
Marshall®?: 84) han senalado, expli-
citamente, que ésta sdlo puede pre-
decir la distribucion de centros de
servicio mercantil detallista. No obs-
tante, debido a que la mayoria de
los geGgrafos se interesa por explicar
la distribucion general de los asenta-
mientos humanos ellos han utilizado
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con bastante frecuencia la teoria del
lugar central. El hecho de que ésta fre-
cuentemente no logre ese objetivo no
debe sorprender a nadie que esté fami-
liarizado con sus premisas. Un instru-
mento mas adecuado para vaticinar la
regularidad en la extension de los
agsentamientos es la regla del tamario
por rango (rank-size rule) (descrita por
Beckman® y Berry & Horton!?, fue
contemplada por vez primera por
Zipf!*?), la cual prevee que los pobla-
dos exhibirdn un patron preestableci-
do cada vez que un centro r sea del
tamaiio 1/r del centre mayor. Esta re-
gla, sin embargo, no posee un funda-
mento tedrico aceptable, en cuanto
sus observaciones no han sido expli-
cadas satisfactoriamente. Mas afn,
su capacidad de prediccién no es uni-
versal puesto que cerca de la mitad de
las distribuciones de poblaciones en la
realidad muestran primacia, es decir,
el centro o los centros mads grandes al-
canzan maés del doble en tamafio que
los centros del siguiente grupo'?. Es
decir, no existe una unica regla que
logre predecir la extension y distri-
bucién de los pueblos, independien-
temente de su funcién econdmica.
Quienes critican la teoria del lugar
central por su incapacidad para pre-
decir la distribucion de los pueblos,
es sencillamente porque no la han
comprendido. Y aquellos antropdlo-
gos, en particular arquedlogos, que
han intentado predecir o explicar
la distribucion de asentamientos sin
informacién sobre la funcién mercan-
til (por ejemplo, Flannery®? ; Johnson
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67, Marcus®!; Wilmsen!**) han ido
maés alla de los limites de la teoria.

El funcionamiento econémico de la
teoria del lugar central

Un aspecto de la teoria del lugar cen-
tral que frecuentemente se ignora
—en detrimento de investigaciones
utiles— es que sus principios dependen
de las caracteristicas econdmicas y
geograficas. En concreto, la division
espacial prevista de los centros mer-
cantiles ¥ de sus proveedores, depende
de dos premisas: la tendencia de pro-
veedores y consumidores a incremen-
tar sus ganancias, y la de la “‘competen-
cia perfecta a nivel espacial’. (Norvell
y Thompson!®?, Parr y Denike!?2.)
La expresion “perfecta a nivel espa-
cial” significa gue la ubicacion de
cada proveedor afecta su posicion
competitiva, de tal forma que pue-
den legar a existir monopolios en
una zona. Losch’® propuso la so-
lucion mas competitiva al monocpo-
lic espacial al supcner gue los pro-
veedores se localizaran de tal modo
que no van a obtener beneficios adi-
cionales. Esta es una de las partes
mas vulnerables de la teoria de Losch,
ya que la solucidén mads competitiva
es también una solucion ineficiente
en términos de localizacion. Precisa-
mente en este punto difieren Chris-
taller y Lodsch. Christaller reconocid
que las economias de escala y la efi-
ciencia de la ubicacién producirian
una competencia imperfecta inferior
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a la del centro que proporciona la
mixima ventaja. Por desgracia, sin
embargo, Christaller no logré expli-
car claramente su razonamiento sobre
este punto. El consenso en la actua-
lidad parece ser que el modelo de
Losch es mas consistente logicamente
y riguroso, pero que las premisas de
Christaller son mads realistas!?> %4,
La mayoria de los gedgrafos, no
obstante, concuerdan en que ambos
modelos requieren de modificaciones
tedricas?®: 4%. 103, 143  Aptes de
abandonar este conflicto, debo sena-
lar que el problema de la competen-
cia eficiente no es tan seric en muchos
sistemas de mercados periddicos. En
éstos, el comerciante-proveedor itine-
rante puede enfrentar tanto la compe-
tencia como la demanda insatisfecha
que no podria ser manejada por un
proveedor fijo.

La antropologia y la teoria del lugar
central

Como uno de los pasatiempos favori-
tos de los antropdlogos es desbaratar
las teorias de otras disciplinas median-
te datos transculturales, debo sefialar
que la evidencia empirica no podra re-
futar la teoria del lugar central. En su
estado actual, probablemente, la teo-
ria es incomprobable (Webber'®*?);
y como modelo, igual de irreal que
el modelo del mercado perfectamente
competitivo; de aqui que pueda o no
sernos util. Aunque por otra parte,
algunos de sus postulados economi-

cos y de comportamiento si requieren
de comprobaciones de campo. Esta
ahora de moda entre los gedgrafos su-
gerir gque sus premisas son demasiado
limitantes debido a que la coercién
social pesa fuertemente sobre los mar-
cos culturales tradicionales. Esto de-
beria provocar las reacciones formalis-
ias de algunos antropologos econémi-
cos, para quienes seria provechoso de-
mostrar la racionalidad de consumido-
res y proveedores campesinos en tér-
minos tan explicitos como los de la
teoria del lugar central. Asi, otros es-
tudios sobre categorias de bienes, si-
guiendo el patrén de Mayfield®®,
serian bien recibidos.

Ma4s adn, no hay razén por la cual
los antropologos no puedan contribuir
a las dreas de mayor debilidad concep-
tual de la teoria del lugar central. Por
ejemplo, existe el problema de la pre-
sencia de miultiples e idénticos nego-
cios en un mismo centro. Segln la
teoria, cada centro deberia tener un
proveedor Gnico de cada producto, y
cada proveedor a su vez, deberia pro-
porcionar un Unico producto, lo cual
nunca ocurre en la realidad. Ward!*!
y Geertz*® han sugerido algunas ra-
zones para la multiplicacién de firmas
comerciales idénticas en un mismo
centro: los riesgos implicitos y las li-
mitaciones crediticias debido al ca-
riacter personalizado de las relacio-
nes en las sociedades preindustriales.
Plattner!°%> 1°¢ y Hay®® han inten-
tado explicar las razones por las que
algunos comerciantes ofrecen multi-
ples articulos como un mecanismo



EL ESTUDIO ECONOMICO DE LOS SISTEMAS DE MERCADEQ. .. 37

para incrementar la demanda domésti-
ca. Webber y Symansky'** han con-
siderado también el problema de la
aglomeracién de proveedores en los
mercados periddicos. Todas estas
nociones deberian transformarse en
teoria.

Otro problema basico de la teoria
del lugar central es la premisa de que
los consumidores realizan sus viajes
con un solo propdsito. Obviamente
esta premisa es falsa y tiene importan-
tes repercusiones. Seglin Crissman®?,
uno de sus efectos seria el surgimiento
de un nimero mds amplio de centros
mayores de lo previsto por la teoria,
debido a que en estos hay mas provee-
dores y, por lo tanto, atraen a una
parte mds grande del mercado poten-
cial. En cierto lugar de Taiwian, el
efecto de lo anterior es tan significa-
tivo, que ha logrado distorsionar com-
pletamente la estructura hexagonal de
los centros.

Los resultados de las investigacio-
nes de Skinner''® y Smith'?! sugie-
ren, no obstante, que en areas donde
no ha penetrado el transporte moder-
no, este efecto puede no ser significa-
tivo. Un aspecto alentador de Ia inves-
tigacién de Crissman es que éste no se
desesperaba al no encontrar formacio-
nes hexagonales. En vez de ello, des-
arrolld un modelo de lugar central
nuevo y particular a la situacion de
Taiwdn, el cual puede extrapolarse
a otras situaciones modernas. En este
contexto debe seflalarse que probable-
mente el modelo del lugar central re-
querird modificaciones concretas en
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cada caso especifico. No obstante,
como sefiala Crissman, lo anterior
no necesariamente debilita el modelo
general de Christaller de una econo-
mia de mercadeo perfecta o ideal.

Los antropdlogos podrian tener
mucho que decir sobre dos aspectos

“de la organizacién del lugar centrai:

a} el desarrollo evolutivo de los
sistemas de lugar central y

b) la organizacion espacial de los
sistemas sociales y como la or-
ganizacion del mercadeo pue-
de afectarlos.

Dado que la critica mas incisiva a
la teoria del lugar central es que es
estatical 0 4%+ 4% 84 1a5 investiga-
ciones de los problemas arriba mencio-
nados pueden ser de gran importancia
tedrica. Volveré sobre estos problemas
en otras secciones, puesto que son par-
ticularmente relevantes para la antro-
pologia (estaban previstos en el traba-
jo de Skinner) y han suscitado especu-
lacion en la geografia econdémica,

LA ESTRUCTURA DE MERCADEO
COMO SISTEMAS ESPACIALES
Y ECONOMICOS

Si el andlisis del lugar central estuviera
restringido a los sistemas espaciales
“isotropicos” regulares, podria enton-
ces ser considerado s6lo como un ejer-
cicio esotérico que implicaria alter-
nar Ias redes hexagonales alrededor de
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utbpicas poblaciones uniformes. No
obstante, el modelo del lugar central
es mucho mds consistente. Sus premi-
sas sobre una economia mercantil
ideal también pueden utilizarse para
explicar patrones desviados o irregula-
res, y descubrir asi algunos tipos de
imperfecciones mercantiles: desarroilo
desigual de la comercializacién; blo-
queos en las relaciones comerciales
entre grupos urbanos y rurales y limi-
taciones en la articulacion mercantil
impuestas por ciertas formas de fun-
ciones comerciales y otras variables
no-econdmicas. En este apartado ana-
lizare diferentes tipos de sistemas es-
paciales regulares e irregulares, y haré
hincapié en sus determinantes econd-
micas.

Los patrones hexagonales

Segin Christaller** la forma bdsica
en que se organizan las jerarquias del
lugar central regular es mediante los
llamados principios K = 3 (el principio
de mercado), K = 4 (el principio de
transporte) y K = 7 (el principio admi-
nistrativo). Expresado en términos
sencillos, el valor K indica el nimero
de hinteriands de centros menores in-
sertos en el hinterland de un centro
mayor, Posteriormente, Lésch”® com-
probd que otros valores K son iguai-
mente compatibles con las premisas
de la teoria del lugar central, pero
muy pocos patrones K han sido aso-
ciados con valores econdmicos espe-
cificos. El dibujo 2 muestra los cin-
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co sistemas K mads pequefios, insertos
en un unico mercado; los detalles de
los tres primeros sistemas (que se
discutiran mas detenidamente) apa-
recen en el nivel mas local. El sistema
K = 3 ubica los centros menores entre
tres centros mayores, y minimiza el
numero de centros menores vis-d-Uis
los centros mayores. Este sistema re-
sulta mas eficiente al abastecer a con-
sumidores rurales dispersos en lugares
donde existen pocas facilidades de
transporte. El sistema K = 4 sitGa los
centros menores entre dos centros
superiores, y minimiza el namero de
carreteras que deben construirse en-
tre dos centros. Este sistema resulta
mads eficiente para proveer productos a
granel a asentamientos aglomerados.
El sistema K = 7 ubica los centros de
mdis bajo nivel en los hinterlands de
cada centro de nivel superior y mini-
miza la competencia entre los centros
mayores. Este sistemna resulta mas efi-
ciente al dividir unidades politico-ad-
ministrativas en donde no se desea
que los centros mas importantes com-
pitan por el control de los centros me-
nores. Berry'?, Crissman®® y Smith
125 ofrecen mayores explicaciones
y ejemplos de estos patrones.

Pocos investigadores de los sis-
temas de mercadeo han intentado de-
terminar los valores K particulares a
los sistemas de mercadeo que han
estudiado. Muchos no poseen la in-
formacion suficiente, otros poseen
patrones indefinidos. Entre los pa-
trones que si se han registrado, el
K = 4 (de transporte) parece ser el
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mds comun. Se ha localizado en al-
gunos lugares de China?®: ''® Ale-
mania’, las Filipinas'®®, la Inglate-
rra Romana®!, Etiopia®®, Ghana
87, 112 'y en un “sistema” en Gua-
temala'?!. El patrén K = 3 se ha
descubierto en Chinal!®, Alema-
nia’®, parece que también en el
sur de Ontario®*, y un ‘sistema”
en Guatemala'?'. De manera ge-
neral el sistema K = 3 aparece en
los lugares donde también se pre-
senta el K = 4, Hasta donde sé, nadie
ha lograde atn identificar el patrén
K = 7 en un sistema de mercadeo, lo
cual, claro estd, era de esperarse.
Por ofra parte, esta es una muestra
de casos tan pequefia, que poco se
puede decir sobre la distribucion
de los patrones. Destaca que el pa-
tron K = 4 es el mds coman, atin en
lugares donde existen pocas carre-
teras y, ademas debe observarse
que la mayoria de estos ejemplos
implican la relacion de ciudades
0 pueblos grandes (asentamientos
aglomerados) con centros mercan-
tiles mas pequefios, y no con los
productores rurales en si.

Hacemos una advertencia a los
futuros investigadores de patrones
mercantiles: los patrones hexagona-
les de mercadeo no se encuentran
en cualquier lugar, ni siquiera en
terrenos isotropicos o transforma-
dos. Dentro de sistemas inmaduros,
en donde los productores no ocu-
pan e! minimo espacio disponible,
los patrones hexagonales exhiben
poca uniformidad, aunque se pue-

den observar algunas simples je-
rarquias irregulares. Y también mues-
tran bastante irregularidad en aquellos
sistemas que no se acercan a la com-
petencia perfecta. De hecho, mi ex-
periencia en los altos de Guatemala
me hace pensar que los terrenos no-
isoirépicos producen menos irregu-
laridades que inmadurez © compe-
tencia imperfecta. Posiblemente ya
ha llegado el momento para que los
investigadores abandonen los proble-
mas de espacios irregulares para bus-
car las implicaciones y explicaciones
de patrones no-hexagonales genera-
dos por otras fuerzas.

Los patrones romboidales

Berry y sus colaboradores han en-
contrado patrones romboidales, en
vez de hexagonales, en algunos lu-
gares de los Estados Unidos®' '9.
Atribuyen el patrdén romboeidal (K = 2)
a las divisiones rectangulares en la uti-
lizacién de la tierra en los EE UU y
al esquema regular (lineal} de carre-
teras, anterior a la ubicacion de los
asentamientos. Johnson®’  descu-
brié un patron similar para la dis-
posicibn de pueblos pre-histéricos
en el Medio Oriente, y lo atribuyo al
sistema lineal de los canales de irriga-
cién. En ambos casos, parece gue las
necesidades de transporte fueron tan
dominantes que algunas dreas rurales
quedaron aisladas de los centros met-
cantiles. La razén de que esto ocu-
rriera en la region del medio oeste
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norteamericano es clara: habia abun-
dantes tierras, una poblacién escasa y
altos costos de transporte debido a
gue la mayoria de la produccidon no se
destinaba al mercado inmediato, sino
que se embarcaba a importantes cen-
tros fuera de la regidn, Nueva York,
Chicago o la costa oeste. Bajo estas
condiciones podrian aparecer patro-
nes de asentamientos lineales debido
a las razones discutidas en la intro-
duccidén (véase también Vance!*?),
Johnson no profundiza en las impli-
caciones de su patron romboidal, a
pesar de que éste podria resultar de
gran importancia para la interpreta-
cidén arqueolégica. Pudiera ser que
los centros que él identifica —pero
cuya importancia mercantil no logra
medir— estuvieran relacionados con
transbordos a otras regiones o lugares
distantes. Quizas la region estudiada
fuera también un tipo de granero para
una economia mucho mayor, como lo
es la del medio oeste para los Estados
Unidos.

Los sistemas solares

Frecuentemente los antropdlogos
identifican un patron que llaman sis-
tema de mercadeo “‘solar”?’ 9%+ 148
Alguna vez pensé que éstos eran sen-
cillamente partes de un sistema mds
grande que no habfa side identificado
correctamente, ¥y en varias ocasiones,
bien pudo ser este el caso. Segin lo
descrito por Nash®®: P-6¢ geguido
por Mc Bryde®® y Tax'?®, un sis-

N.A. 19

tema solar es un ‘‘sistema de merca-
deo regional basado en la especializa-
cidon econodmica (y que) maneja pro-
ductos entre comunidades en un sis-
tema solar con un mercado princi-
pal. .. un mercado subsidiario... y
otros mercados mas pequenos que tie-
nen sus dias especiales™. Esta descrip-
ci6én no identifica nada especial sobre
los sistemas solares, excepto que es-
tan organizados jerarquicamente. Por
otra parte, pudiera haber casos espe-
ciales si ocurriera que algunos de los
sistemas de menor jerarquia, dentro
de una misma regidon, estuvieran rela-
tivamente aislados entre si. Puesto
que esto parece ocurrir frecuentemen-
te en las regiones donde se han iden-
tificado los *‘sisternas solares”, pien-
so que la expresidn puede ser utiliza-
da con un significado especial: que
existe una jerarquia a un nivel mais
bajo (a menudo, una que comprende
un pueblo administrative atendido
por varios mercados rurales peque-
fios), pero que estd débilmente arti-
culada con otras jerarquias menores
de la misma region.

Nash utiliza el occidente de Gua-
temala como ejemplo, Mis datos so-
bre esa regién indican que en tanto
el sistema regional esta integrado en
algunos aspectos existen sistemas so-
lares locales alrededor de cada centro
administrativo importante, pero aqueé-
llos estan débilmente integrados entre
si'?!» 122 Kaplan se enfrenté con
la misma situacion en Michoacdn. En
un trabajo admirable por su sagaci-
dad, el autor logra identificar clara-
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mente las causas que dan origen a los
sistemas solares” !+ P-81:

“La interrelacion entre: un sistema
de transporte costoso, los intereses mer-
cantiles del estado espaiol, la mentali-
dad feudal que trajeron los colonizado-
res, la creciente autonomia local en la
esfera politica, los prolongados esfuer-
zos de los espafioles para controlar [os
mercados y regular los precios, la pro-
hibicién del comercio directo entre co-
munidades indigenas, y el desprecio
de los terratenientes para obtener ga-
nancias adicionales, ocasioné que la

. economia se fragmentara en multiples
economias locales y regionales de di-
versos tamafios, cada una con tenden-
cia a ser autosuficiente e independien-
te del resto”,

En este caso en particular, y quiza
en otros, los sistemas solares parecen
surgir como resultado del dominio que
ejercen las fuerzas politicas sobre las
fuerzas econOmicas en el desarrollo de
una region.

En el caso de Guatemala, cada ca-
pital administrativa de la colonia espa-
ficla (dispuestas en un patron K = 7),
desarroll6 sistemas de mercadeo sola-
res locales y relativamente autonomos
y vinculados entre si mediante el co-
mercic controlado por los espafio-
les'*4. Los centros solares estaban
poblados, a diferencia de los cen-
tros mercantiles indigenas, y domi-
naban los sistemas locales a través de
su supremacia demografico-comercial.
Otros ejemplos de sistemas solares

en Mesoamérica pueden ser Qaxaca
4, 32 y Chiapasﬁﬁ, 104, 1”.Algunos
lugares de Nigeria también parecen
exhibir caracteristicas ‘‘solares’ alre-
dedor de las capitales administrativas
de reinos independientes. Quizds la
actual falta de integracion entre ciu-
dad y provincia en Nigeria, tan comen-
tada por Hodder y Ukwu®®, pueda
atribuirse al contexto politico del
desarrollo mercantil en ese lugar.
Actualmente, estos sistemas locales
de Nigeria aGn carecen de integra-
cién regional’®, tal vez debido a
las limitadas facilidades de trans-
porte o a las tradicionales relacio-
nes entre los compradores urbanos
y ciertos campesinos del hinterland.
Lo que yo he llamado el sistema
solar de Nigeria fue descrito por Jones
como comercio a dos niveles’?. La
diferencia radica en que Jones consi-
dero especificamente las relaciones
comerciales segin se reflejan en la
articulacion de precios. Yo asocio
el comercio de doble nivel con una
particular estructura mercantil, de-
bido a que en Guatemala éste parece
surgir cuando el flujo de bienes esti
circunscrito por los limites de siste-
mas solares locales (Church?®; Smith
122)  Seria interesante tratar de
descubrir este tipo de relacion en
otros lugares, puesto que, hasta ahora,
Ia mayor debilidad de la teorfa y des-
cripcion del lugar central es la falta
de correlaciones econdmicas compro-
badas entre ciertas clases de irregula-
ridades del lugar central. Jones, cuyo
trabajo se describe mas adelante, ofre-
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ce una serie de criterios y medidas que
pueden resultar itiles para este fin.

Mucho mds podria decirse de los
sistemas solares: parecen surgir en
condiciones de poco desarrollo rural,
con un deficiente comercio rural; pa-
recen desarroliarse en un contexto
colonial donde los gobernantes estan
vinculados a una economia domésti-
ca; también parecen suscitarse en
situaciones de extremado dualismo-
rural-urbano o étnico, etc.; pero se ha
dicho ya lo suficiente para sugerir
la utilidad potencial de un modelo
del sistema solar més claramente
especificado.

Los sistemas dendriticos
Johnson®® describid otro patrdn irre-

gular Ilamado “dendritico”, el cual
identificé a partir del anadlisis del sis-

tema de mercadeo haitiano descrito
por Mintz?3. El atributo espacial
esencial del sistema dendritico parece
ser que todos los centros de nivel in-
ferior estin vinculados a un unico
ceniro superior, en una cadena total-
mente vertical, sin eslabones horizon-
tales (Smith!2%). Asi, en vez de ha-
llarse los centros menores entre cen-
tros mayores, la centralidad (o exten-
sion e importancia) disminuye con la
distancia del centro principal (véase
el dibujo 3). Como resultado, los
compradores y vendedores urbanos
obtienen toda la informacion sobre
precios en el hinterignd de un cen-
tro, pero los campesinos ocupan una
posicion desventajosa pues obtienen
la informacion de precios regionales
de una sola fuente; en consecuencia,
los sistemas dendriticos estdn parti-
cularmente expuestos a los™precios
de monopolio. Esto parece ocurrir

DIBUJO 3: SISTEMA DENDRITICO
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principalmente en sociedades colo-
niales o sociedades recientemente in-
dependizadas, donde no solo se ha
impuesto el mercadeo mediante con-
quista, sino que también fue impuesto
por un grupo foraneo vinculado al
mercado internacional y al comercio
de exportacién-importacion,

Vance'*? ha desarrollado un mo-
delo de sistemas de mercados mayoris-
tas semejante en aspectos importantes,
al modelo dendritico de dJohnson.
Vance propuso su modelo para sis-
temas ‘‘abiertos, mercantiles’’ tras
descubrir que el clisico modelo del
lugar central, orientado a menudeo,
no podia predecir la ubicacidon de los
Iugares de ventas al por mayor. Segin
Vance, los aspectos particulares de es-
tos sistemas orientados hacia afuera
surgen de que los centros principa-
les dependen mds de sus fuentes
de suministros que de las fuentes de
demanda, de tal manera gue su creci-
miento implica la concentracion de
actividades dentro de los centros,
mds gue su proliferacion. La expan-
sibn comercial se efectia por una
sola via desde ciudades portuarias
hacia el interior, con centros inter-
medios establecidos a lo largo del
caminoc. De este modo, los centros
y rutas de transporte se desarrollan
linealmente, convirtiéndose en sis-
temas (“‘ramas”) separados, en vez
de una red interrelacionada.

Estos modelos de sistemas irre-
gulares de lugar central resultan in-
teresantes por sus implicaciones, pero
decepcionantemente vagos en  sus

aspectos particulares. Hasta donde
logro ver, la dindmica de los siste-
mas dendriticos o mercantiles pa-
rece ser la primacia o la concentra-
cion de la actividad industrial y ma-
yorista en algunos pocos centros se-
lectos. Bajo las condiciones de pri-
macia (descritas por Berry y Hor-
ton!?), los centros principales no
tienen competidores y asi captan las
ganancias adicionales del monopolioc,
Las economias de escala retroalimen-
tan a los centros primarios y de este
modo los competidores potenciales
nunca logran ponerse a la par con
aquéllos. El desarrollo de metropo-
lis parece ser el patréon normal para
las economias capitalistas desarrolla-
das y subdesarrolladas. Bajo el capi-
talismo monopolista, el comercio
mundial pudiera llegar a un sistema
interrelacionado de centros mayores
(primarios} que interactian entre
si mas que con sus centros meno-
res dependientes y subdesarrolla-
dos (Frank®®), Tanto Frank como
Johnson®® sefialan que la interrela-
cién metropolitana produce el des-
arrollo del subdesarrollo.

~El problema mds serio con el
modelo dendritico, en la forma como
se ha desarrollado hasta ahora, es la
falta de claridad respecto a su dina-
mica espacial. Segin Skinner (comu-
nicacion personal), la estructura mer-
cantil dendritica es posible en cual-
quier sistema de mercadeo limitado
{el modelo del lugar central se basa
en una superficie ilimitada), ya que
loa centros mayores no pueden man-
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tenerse en los limites del sistema. Es
de esperarse, en los sistemas limitados,
que la proporcién de centros menores
sea mayor en la periferia que en el
centro; y como no habria competen-
cia para el centro mayor en la jerar-
quia mercantil, ese centro tenderia
a desarroilar caracteristicas primarias,
es decir, seria mucho mayor de lo pre-
visto por la regla del tamaiio por ran-
go. W.0. Jones senala asimismo (co-
municacién personal), que en tanto
que una estructura no necesariamente
implica una funcion, deberiamos en-
tonces disefiar pruebas sobre el signi-
ficado funcional de patrones particu-
lares antes de comenzar a identificar
los sistemas dendriticos a nivel mun-
dial e inferir caracteristicas econdmi-
cas particulares. Aunque éstas son
observaciones importantes, no por
ello debemos ignorar la potencial
significacion de los sistemas “‘prima-
rios-dendriticos”. Si logran ser iden-
tificados en regiones ilimitadas, por
ejemplo, podemos llegar a plantear
ciertas imperfecciones mercantiles,
Y aln si aparecen en sistemas limi-
tados, es probable que la estructura
mercantil creada por los limites cau-
se efectos significativos sobre la eco-
nomia regional. Posiblemente sea
cierto que en el occidente de Guate-
mala, por ejemplo, las caracteristi-
cas dendriticas generales sean produ-
cidas por los limites regionales. Pero,
también es cierto que esta determi-
nada estructura mercantil, a su vez,
ha tenido importantes efectos retro-
alimentadores sobre las economias de
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los sistemas periféricos, y ha ocasio-
nado una menor productividad y mar-
ginalidad de los campesinos (Smith
123,125 ).

Existen algunos sistemas de mer-
cadeo correspondientes al patron den-
dritico en Haiti®?, Brasil®®, Colom-

bia'®?, la Oaxaca actual*: 32 ; en lu-
gares del occidente de Guatema-
125.

la***; posiblemente en algunos de
Africa Occidental y la India tribal
12, 112, 116, Melanesia’?, y la
region Navajo al sudoeste de los
Estados Unidos’?. En todos estos

casos, existen centros mercantiles
campesinos muy pequenos, uno o
varios grandes centros primarios,

con vinculos directos entre los cen-
tros pequeilos y el centro mayor,
En muchos de estos casog, se pro-
ducen cultivos de plantacion en las
periferias, desde donde se embar-
can directamente, a través de al-
gun puerto nacional o la capital,
hacia el mercado internacional. Los
productos urbanos, frecuentemente
producidos fuera del sistema regio-
nal o nacional, se canalizan hasta
los centros rurales por medic de
camioneros, generalmente manejados
por monopolistas a la manera des-
crita graficamente por Hunt®* y
Dow??®. Si realmente el patrdon den-
dritico es resultado de una compe-
tencia imperfecta, su generalizada
aparicién no resulta nada misterio-
sa, puesto que los estudios moder-
nos sobre mercado campesino de-
muestran que estos sistemas se ca-
racterizan mas por el monopolio
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espacial y el oligopolio de bienes,
que por la competencia perfecta
(Dow*3?; Norwell y Thompson'®?;
Swetnam'3?); y por los riesgos ex-
tremos y la inseguridad (Gladwin y
Gladwin®*®; Lawson’®; Ortiz!%?).
Esta nueva perspectiva sobre el
mercadeo campesino se contrapone
a la anterior, expresada en la discu-
sibn de Norwell y Thompson!?°®
sobre el comercio ambulante en Ja-
maica, v en la cual se desbarata el
mito de la competencia perfecta del
mercadeo campesino,

Redes, anillos y secciones

Se ha llegado a describir aun otro tipo
de sistema de mercadeo “irregular’’,
pero en cuyo caso, dudo de su apari-
cién comiin en la vida real. Se trata
del llamado modelo de anilloc mer-
cantit' 4 $%: 57+ 5% o modelo de
mercado seccional' !4’ '4®  En éstos
se asume que el mercadeo sirve a in-
tereses puramente rurales o campesi-
nos, y que los vincules entre los mer-
cados rurales y los centros urbanos
son débiles o inexistentes. Pudiera en-
contrarse un sistema de mercadeo sec-
cional ¢ un anillo mercanti] en lugares
donde no se han establecido vinculos
regionales y donde, tampoco, la estra-
tificacién social se ha desarrollado to-
talmente. Al respecto, resultan muy
sugerentes la descripcion de Maranda
sobre el mercadeo Lau®?, el anilisis
de Brookfield sobre los anillos comer-

ciales en la Melanesia precolonial®?,
y también la descripcién de Bohannan
sobre los “anillos” Tiv! *. En las socie-
dades no estratificadas no existen ver-
daderos lugares centrales ni centros
urbanos. Cabria suponer la existencia
de vinculos débiles y flexibles entre
los centros mercantiles en aquellas
sociedades donde no se produce una
tajante division econdmico-politica
entre los productores de alimentos y
los demas productores; pero, en la ac-
tualidad, resulta improbable la exis-
tencia de dichos sistemas mercanti-
les no estratificados a nivel regional.
Un caso que sirve de ejemplo es el
actual sistema Tiv, el cual pareciera
haberse convertido en el extremo peri-
férico de un sistema de mercadeo den-
dritico (ver dibujos 24 y 25 en '* |
donde este Gltimo es un ejemplo
“puro” de un patrén dendritico, se-
gan se observa por la disminucion
en tamaiic de los mercados mids dis-
tantes del centro A). Aparentemente
el cambio en el sistema Tiv estd vin-
culado al aumento comercial entre el
Tiv y otros lugares mas urbanizados
de Nigeria. Llama la atencion el que
este comercio ‘‘externo’ esté supues-
tamente dominado por “forasteros”
oligopolistas, residentes en el centro
A. Por lo tanto, aparte de los pocos
casos mencionados arriba, el co-
mercio horizontal parece poco pro-
bable. Por cierto, se supone que en
Mesoamérica, en donde se han des-
crito sistemas “seccionales”, la fuer-
za del mercado seria el intercambio
urbano-rural. Algunos datos sugie-
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ren que lo mismo ocurre en Afri-
cat? 70,112

Puede ain haber lugar para el
analisis del anillo o red mercantil,
si se separa el comercio puramente
campesinc u horizontal de los aspec-
tos verticales del comercio. Por ejem-
plo, en Guatemala existen anillos o
redes mercantiles para bienes produ-
cidos y consumidos sdlo por los in-
digenas, ain cuando también existe
un sistema mercantil vertical que
estructura toda la region. Las redes
campesinas estin débilmente articu-
ladas con el sistema regional, y ain
con los sistemas solares locales. Como
resultado, la distribucién de artesa-
nias campesinas resulta costosa e
ineficiente! 2. He sostenido que en
Guatemala no existe un sistema de
mercadeo puramente campesino, pero
podria argumentarse que existe un
sistema de redes para las artesanias
campesinas, aun cuando éste ha sido
creado y encauzado a través de un
sistema de intercambic vertical. No
obstante, al analizar estas redes mer-
cantiles campesinas, no debe perder-
se de vista la estructura general del
mercadeo regional.

La capacidad de adaptacion de los
sistermas de mercadeo campesinos

La anterior discusidon sobre los ‘‘ti-
pos” de sistemas de mercadeo y sus
correlaciones atafie directamente a
una vieja controversia sobre la capa-
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cidad de adaptacion de los sistemas
de mercadeo basados en el uso inten-
sivo de mano de obra. Muchos auto-
res consideran aplicable esta carac-
teristica del mercadeo campesino a
situaciones econémicas donde el ca-
pital es escaso y la mano de obra ha-
rata (Bauer’; Dewey?!; Lawson’$;
Mintz® ?; Ortiz'°?). Otros argumen-
tan que dichos sistemas son involuti-
vos en vez de evolutivos, es decir, que
estan adaptados a un sistema de po-
breza compartida, en donde no existe
ninglin potencial de crecimiento in-
terno (Geertz* S ; Kaplan’!; Nash®?).
Este tipo de argumentos parece esté-
ril. AGn prescindiende del analisis
regional, estd claro que no todos los
sistemas de mercadeo campesinos son
idénticos (Thompson y Huies!?7), si
bien la mayoria de ellos se caracteri-
zan por la utilizacion intensiva de la
mano de obra. Mas aun, no se ha de-
mostrado que esto guarde una propor-
cion directa con el potencial de cre-
cimiento, o siquiera con su actual ca-
pacidad de adaptacion en los sistemas
de mercadeo. Posiblemente la especia-
lizacién permitida por los sistemas de
mercadeo tenga siempre una impor-
tancia econdmica y adaptativa. Uno
debe centrarse en la organizacion y
estructura del sistema de mercadeo en
cuestion, El “‘tipo’’ de organizacidén
mercantil, junto con la naturaleza de
sus vinculos externocs, deberia deter-
minar si un sistema de mercadeo cam-
pesino explota el trabajo campesine o
8i es un campo importante para su
desarrollo econdmico.
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LAS CARACTERISTICAS DE LOS
LUGARES CENTRALES
PERIODICOS

Hodder, quien realizdé los primeros
analisis sistematicos de los sistemas
mercantiles considerados como fend-
menos de lugar central®?: %8 60
enfrentd grandes dificultades al aplicar
los instrumentos analiticos del lugar
central a los mercados periddicos. Su-
girié, de hecho, que la periodicidad
mercantil, junto a la falta de correla-
cién entre la importancia del mercado
y el tamafio del asentamiento, eran
evidencia de que los sistemas de lugar
central regulares no existian en Africa
Occidental. Fue seguido por Ukwu! 38
Hill** y otros estudiosos de esta re-
gion. Muchos de ellos trabajaron sin
recurrir al analisis de Stine que con-
sidera la periodicidad como un atri-
buto esperado en ciertos sistemas de
lugar central'®?, y sin llegar a com-
prender gque Christaller et al. no esta-
ban prediciendo el tamano y distri-
bucién de los asentamientos, sino de
los mercados. Que los mercados en
Africa sean periddicos y no estén
atados a los asentamientos urhanos
es lo que permite, muy probablemen-
te, una mayor regularidad en su dis-
tribucién. Esta periodicidad permite
a los comerciantes itinerantes explo-
tar dreas de demanda no satisfecha
u obtener ganancias adicionales; la
ubicacion rural de los mercados evi-
ta el tipo de distorsion causada por
la aglomeracién urbana con la cual
han batallado los gedgrafos econdmi-

cos desde que Christaller y Lésch
plantearon lugares centrales virtual-
mente despoblados.

Los negocios itinerantes y la
periodicidad

Stine' ?? trabajo con dos conceptos
basicos de la teoria del lugar central
para predecir los negocios itinerantes
y los mercados periddicos: el alcance
minimo y mdximo de un producto.
El alcance minimo de un producto es
el drea circular de demanda requerida
para sostener la viabilidad de una em-
presa comercial. Sin el apoyo de esta
demanda local, la empresa no podria
sobrevivir. El alcance maximo de un
producto es el area real de su deman-
da: justo la distancia que la gente estd
dispuesta a recorrer hasta llegar a su
proveedor, sin ir mds alla. El precio
de los productos, la elasticidad de la

‘demanda, la ganancia minima nece-

saria para la sobrevivencia del nego-
cio, desempeflan una funcién en
la determinacion de estos alcances.
Stine observd que una empresa pros-
perard donde el alcance maximo exce-
da al minimo. Otros autores anaden
que la empresa obtendra ganancias
adicionales (Hay®?®). Stine también
observé que en donde el alcance
minimo exceda al maximo, el pro-
veedor no podra subsistir sin un cam-
bio de estrategia. Siendc méovil, no
obstante, el comerciante puede ex-
pandir su alcance minimo sin nece-
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sidad de un cambio en la demanda
de los consumidores, por ej. mudan-
do su negocio periédicamente, puede
astablecer un 4area mayor de demanda
vy satisfacer los requisitos de distancia
de sus consumidores.

Stine sugirid que la relacion entre
el alcance minimo y miaximo determi-
nard la capacidad de movilidad de la
empresa; donde el minimo sea mayor
que el miximo, la empresa sera movil;
donde ambos coinciden, o el maximo
sea mayor, la empresa serd permanen-
te (véase el dibujo 4). Obviamente, la
empresa movil se beneficiard notable-
mente de los mercados periddicos, es-
pecialmente si estos aparecen en dife-
rentes dias de la semana. Asistiendo
a un mercado diferente cada dia, el
comerciante logra contactar una gama
mayor de consumidorss que la que lo-
graria vendiendo puerta por puerta.
Asi, para Stine, los mercados periodi-
cos son innovaciones racionales que
otorgan un mayor movimiento a los
comerciantes itinerantes. Sostiene ade-
mas que éstos apareceran en areas de
poca demanda, y que su importancia
disminuird con una mayor comercia-
lizacidn y mejores transportes dentiro
del drea.

Se ha criticado a Stine aduciendo
que solo explica parcialmente las va-
riables que determinan las empresas
itinerantes y que no explica en absolu-
to los mercados periddicos (Bromley
'%. Hay®?). Hay observa gue se po-
dria explicar las empresas itinerantes
mediante otros elementos aparte de
los alcances minimos y maximos:
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a) el comerciante estd tratando
de aumentar sus ganancias;

b) el comerciante estd utilizando
precios defensivos (cargando
con los costos de transporte)
para eliminar Ia competencia,

¢) estd tratando de reducir sus
costos generales (necesarios
para comenzar a negociar en
cualquier centro) expandien-
do su drea comercial.

Webber y Symanski'** han utili-
zado esta particular estructura para es-
tablecer modelos algebraicos de las de-
cisiones comerciales: demuestran que
los mercados periddicos tienen cabida
para multiples estrategias comercia-
les, pero admiten que esto no explica
el mercadeo periddico. En contra del
argumento de Hay, Plattner'®® vy
Good*® hacen hincapié en que no
hay razdn para separar ios objetivos
econdémicos de los comerciantes, pues-
to que todos los objetivos menciona-
dos arriba pueden incluirse bajo la
premisa de incremento de ganancias
del comerciante. Debe también ob-
servarse que con un modelo de mer-
cado perfectamente competitivo, no
es necesario especificar los objetivos
de los proveedores.

No obstante, Hay tiene mas éxi-
to al criticar otro aspecto de la teo-
ria de Stine. Sefiala que los comer-
ciantes disponen de otras dos estra-
tegias cuando el alcance minimo ex-
cede al maximo: una es la de mane-



50 CAROL A. SMITH

-~ o

/s ~.
/ .
4 \
/ \
!
X 1 .
\ !
\ !
M / SITUACION A: La empresa permanente {fixed)
N s
~ -’

no sobrevive

~ -
.

SITUACION B: La empresa se viabiliza convir-
tiéndose en itinerante

SITUACION C: La demanda se ha expandido
de manera que la empresa puede
sobrevivir en una ubicacion per-
manente (fixed)

P —— Alcance minimo de los bienes

Alcance maximo de los bienes

DIBUJO 4. LAS ESTRATEGIAS DE LAS EMPRESAS EN RELACION AL AL-
CANCE DE LOS BIENES



EL ESTUDIO ECONOMICO DE LOS SISTEMAS DE MERCADEQ. .. 51

jar varios productos o un ‘“‘paguete
general”, y la otra es convertirse en
comerciantes de medic tiempo. Ob-
viamente, ambas son afadiduras y al-
ternativas al comercio itinerante.
Otros autores han sefialado que la
movilidad de los comerciantes no
disminuye necesariamente con la
comercializacion (Benedict®, Brom-
ley??), v que los comerciantes iti-
nerantes no estin necesariamente aso-
ciados con los mercados periddicos
(Plattner!?5- !°%) Benedict expone
un caso donde nuevos centros perid-
dicos que entran en competencia
con pueblos ya establecidos de an-
tiguo, ha llevado a los proveedores
permanentes al comercio itinerante,
(Segin explica Stine, el establecimien-
to de nuevos mercados redujo los al-
cances de los antiguos proveedores,
y éstos expandieron sus alcances op-
tando por el comercio itinerante),
Bromley describe el comercio itine-
rante y los mercados periddicos en
un gran centro urbano: Quito, Ecua-
dor. Plattner descubrid vendedores
ambulantes en un lugar de México
carente de mercados periodicos. En
resumen, las condiciones favorables
a la movilidad comercial no necesa-
riamente conducen a mercados pe-
riddicos, y éstos pueden ser provis-
tos por comerciantes de muchos pro-
ductos o de medio tiempo en vez
de comerciantes itinerantes. Asi, Hay
53 vy Bromley'? tienen bastante ra-
zon al sefialar que la teoria de Stine
no explica la periodicidad de los mer-
cados.
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No obstante, el reciente anali-
sis de Plattner sobre el comporta-
miento de vendedores itinerantes'®®
demuestra que se puede explicar par-
cialmente el comercio itinerante a
partir de la teoria de Stine. Plattner
descubrié que los vendedores itine-
rantes en México comerciaban sélo
més alldi del alcance maximo de su
centro de procedencia. Al comer-
ciar, establecian su negocio en cen-
tros pequefios que servian a los con-
sumidores de un area en forma regu-
lar pero infrecuentemente. Platiner
también especificO el alcance mas
alli del cual no resultaba fructifero
el trabajo del comerciante itineran-
te. Asi, utilizando los conceptos de
Stine, Plattner pudo explicar por-
qué ocurria este tipo de comercio
en una regién de México, y parcial-
mente, especificar la periodicidad de
los viajes comerciales., Pocas investi-
gaciones en la antropologia econé-
mica logran alcanzar su rigor ana-
litico, Mas investigaciones siguiendo
estas pautas podrian resultar prove-
chosas para aumentar nuestros cono-
cimientos sobre las nociones basicas
del alcance en la teoria del lugar
central, y la evolucion de los siste-
mas de mercadeo y del lugar cen-
tral.

La periodicidad de los mercados

Desgraciadamente, la teoria de Stine
no logra explicar la periodicidad de
los mercados, pues al considerar el
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comportamiento del comerciante, ha-
ce hincapié sélo en el aspecto de la
demanda comercial. Para explicar
la periodicidad de los mercados qui-
za deberia prestarse mayor atencién
a la oferta. Los mercados periddicos
se componen, en general, de campesi-
nos locales que actian simultdneamen-
te como consumidores y proveedo-
res?> 9, 70, 118, 121 "o mauorfs
de estos proveedores menores y de
tiempo parcial, son moviles porque
cargan con los costos iniciales de
transporte; pero no son itinerantes
porque sdlo sirven a un Gnico centro.
Mientras estos sean los principales
proveedores del mercado dominan-
te, los centros mercantiles tenderan
a ser periddicos, y los itinerarios re-
flejaran la frecuencia con que ellos
los abastecen (el grado de especia-
lizacion de productos). Estos mer-
cados siempre cuentan con vende-
dores itinerantes que traen bienes
de consumo producidos en otros lu-
gares y regiones. No obstante, pare-
ciera que la funcidon principal de los
mercados periddicos es proveer a los
intermediarios urbanos con bienes
agricolas producidos en pequeiias par-
celas individuales en vez de proveer a
los campesinos con bienes de menu-
deo. Se puede suponer, entonces, que
los mercados peribdicos desaparecen
cuando aumenta la escala de produc-
cién rural, y no cuando aumenta la de-
manda para los bienes de consumo,
puesto que puede existir una demanda
relativamente alta de productos exter-
nos sin que haya mercados, como ocu-

rre en el sur de México!®¢ y Laos' !¢,
en donde los vendedores itinerantes
proveen a los consumidores rurales.
Asi también, puede existir una deman-
da relativamente baja de bienes de
consumo con mercados, como sucede
en algunos lugares de Guatemala® ! y
Africa’?, en donde los mercados aca-
paran productos campesinos. Por tan-
to, aunque la movilidad del comer-
ciante se relaciona, sin lugar a dudas,
con la densidad de la demanda rural,
la periodicidad de los mercados se
relaciona mas directamente con la
densidad de la oferta rural. Ambas
van de la mano casi siempre ya que,
como todo economista sabe, la ofer-
ta y la demanda van indisolublemen-
te unidas. Pero, con la hipotesis an-
terior tal vez podamos manejar esos
casos excepcionales donde la oferta
y la demanda operan mediante cana-
les mercantiles diferentes.

La teoria del lugar central no de-
beria presentar problema para traba-
jar con centros periddicos o comer-
ciantes itinerantes, puesto que ambos
se ubican dentro de las nociones ge-
nerales de los alcances de proveedo-
res y consumidores, lo que constitu-
ye la aportacion mas duradera de
Stine.

La hipoOtesis que plantea la rela-
cidon entre la periodicidad mercan-
til y la oferta se relaciona directa-
mente con otro problema que apa-
rece con frecuencia. Segin R.H.T.
Smith y sus colaboradores®®: %¢:
127-139  ge trata de saber si los iti-
nerarios mercantiles se adectian a
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las necesidades de los consumido-
res o de los proveedores. Skinner
(siguiendo probablemente a Stine! 2?)
sugirié la hipdtesis comerciante'!%,
¥ Smith, a su vez, siguiendo posible-
mente a Hodder y Ukwu®®, difunde
la hipbtesis del consumidor'?”. Ski-
nner afirma gque pocos campesinos
chinos asistirian a otros mercados ya
que podian satisfacer sus necesidades
en un solo mercado local. De aqui
él asume que los itinerarios mercan-
tiles derivan de las necesidades de ios
comerciantes. Smith parece implicar
gue aungue los campesinos chinos no
son sociables, los africanos si lo son,
y los mercados se efectlan para faci-
litar que los consumidores puedan vi-
sitar los centros vecinos®®. En publi-
caciones posteriores, Smith ha inten-
tado probar su hipdtesis de la siguien-
te manera: si los centros mercantiles
se ajustaran a las necesidades de los
comerciantes, existiria un circuito
de ‘‘vendedores viajeros™, en el cual
se programaria cada mercado del area
para antes o después de la fecha de su
vecino mas cercano. (Esta hipotesis
se basa en Bunge®?). Si, por el contra-
rio, los itinerarios sirvieran a los con-
sumidores, entonces cada mercado es-
taria rodeado por mercados con dife-
rentes fechas de tal forma que la “pro-
ximidad espacial significaria una se-
paracién temporal’ ?®. Utilizando
el andlisis del vecino-mds-cercano y
midiendo la distancia promedio entre
diferentes grados de proximidad pe-
riddica, Smith logra confirmar par-
cialmente su hipdtesis consumidora en
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24 diferentes dareas del mundo, in-
cluyendo China' 2?9,

No obstante, considero que sus
pruebas estdn incompletas en cuanto
a su capacidad para separar los objeti-
vos de los consumidores y los comer-
ciantes. En primer lugar, aunque al-
gunos campesinos muy industriosos
estuvieran interesados en visitar diver-
sos centros que venden los mismos
productos en una semana (la posi-
cion de Skinner)}, también podrian in-
leresarse en visitar diferentes niveles
de centros, cada cual con diferentes
productos, en la misma semana o
por lo menos, de vez en cuando. Pero,
las pruebas de Smith no establecen
diferencias de niveles de mercados,
funciones o tamafios. En segundo lu-
gar, parece poco probable que mu-
chos comerciantes sigan el tipo de
ruta de vendedores descrita por
Smith, y menos probable aun, el que
todos los comerciantes siguieran las
mismas rutas. Estos posiblemente, al-
ternan entre diferentes niveles, com-
prando en unos y vendiendo en
otros. Este es el patron de comer-
ciantes africanos descrito por Scott
113. McKim®?; y Eighmy®®. Mds
aln, parece que los comerciantes
a2 los cuales se ajustarian los merca-
dos serian los proveedores locales
de medio tiempo, que no cubren
un gran circuito. Por otra parte, los
comerciantes profesionales trabaja-
rian entre diferentes zonas ecologi-
cas o regiones mercantiles?!r 134
v.gr., estarian involucrados en el
comercio de larga distancia. Por
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tanto, pareciera que al proponer
la hipotesis comerciante, Smith pro-
pone una ficeidn, y al probar la hi-
potesis consumidora, no proporcio-
na toda la informacién necesaria.

La solucion a la periodicidad po-
dria ser lo que lamé la “hipOtesis
de la mercancia” que puede resu-
mirse asi: el itinerario de los merca-
dos se programa de tal forma que
los mercados vecinos, proveedores
de diferentes tipos de bienes pue-
dzn montarse en dias distintos;
éstos pertenecerfan a diferentes ni-
veles de la jerarquia mercantil. El
razonamiento de esta hipdtesis es
muy sencillo: la funcién principal
de los centros mercantiles es ser-
vir como circuitos en la redistribu-
cién de mercancias beneficiando a
consumidores y comerciantes; y pue-
den desempenar mejor esta funcion
si los centros mayores se reinen en
dias diferentes a los de los centros
menores. Segin han sefialado varios
investigadores de campo, incluyendo

a Smith’?%, es comin que los pro-
ductos no circulen entre centros
equivalentes: circulan entre los di-

ferentes niveles de los centros, com-
plementando asi las necesidades de
cada cual. Generalmente, segin sos-
tiene la teoria del lugar central, los
centros mercantiles de diferente ni-
vel en una jerarquia estin ubicados
proximos entre si, y no en relacidon
a otros centros mercantiles del mis-
mo nivel o funcidon en la jerarquia.
Por tanto, cualquier medida de iti-
nerarios mercantiles mostrard gque

la proximidad espacial implica sepa-
racién temporal.

He encontrado excelente confir-
macidén directa a esta hipdtesis en
Guatemala’ *! ; se adecilia a la infor-
macion de Skinner''®, a los datos
de los mas recientes estudios sobre
itinerarios de mercados®5- %7+ 113,
134, 144 'y no contradice los hallaz-
gos de Smith. AGn mds importante,
ilustra con coherencia la actividad
de los ceniros mercantiles: la mejor
prueba posible. Los itinerarios que
ubican los centros de diferentes ni-
veles jerarquicos en diferentes dias,
permitenn a los consumidores visi-
tarlos todos (obteniendo variedad
de productos y servicios); a los co-
merciantes les permite trasladarse
entre sus centros de aprovisionamien-
to y los de menudec; los comprado-
fes al por mayor levan productos
agricolas a los centros urbanos, y los
detallistas pueden renovar sus inven-
tarios de modo que no tienen que car-
gar con bultocs enormes o incompletos,
facilitando un mejor servicio en el sis-
tema de intercambio urbano-rural.

El flujo de mercancias

Puesto que hemos discutido la funcién
de la oferta mercantil, debemos men-
cionar también la literatura sobre el
flujo de mercancias elaborada por
gebgrafos v economistas. Aunque
la mayoria de estos estudios impli-
can macroandlisis —a los que son
tan reacios los antropdlogos— si
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gon importantes para ciertos proble-
mas vinculados al comercio. Un buen
ejemplo de esta perspectiva lo ofre-
ce W.0. Jones, quien recientemente
dirigié una investigacién muy com-
pleta sobre varios sistemas de mer-
cadeo africanos’®. Varios equipos
de investigadores en Nigeria, Sierra
Leona y Kenya restringieron el
analisis a los alimentos bdsicos y
examinaron los sistemas de merca-
deo en términos de su aproxima-
cion al *“modelo de mercado per-
fecto’. Las principales imperfeccio-
nes del mercado se encontraron en
dreas de interferencia gubernamen-
tal directa (como la junta de mer-
cadeo del maiz en Kenya) o donde
existian blogueos a la comunica-
cién regional. Utilizando analisis de
precios, Jones desarrolld varios mo-
delos de flujos de mercancias: uno
(el sistema redistributivo), corres-
pondiente a la prediccion general
sobre los mercados integrados en
una jerarquia de lugar central; y
otro (el sistema de dos niveles), di-
ferente del anterior en cuanto los
flujos entre los centros mayores
eran irregulares y estaban débilmen-
te articulados. Jones llega a plan-
tearse que bajo condiciones de es-
casez © excedentes, el efecto del
sistema de flujos de doble nivel
sobre los precios seria tal que “el
sistema local se caracterizaria por cho-
ques imprevisibles {en la articulacién
de precios), que causarian diversos
impactos sobre los mercados indi-
viduales”?®- P-14%  Aunque Jones
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no identifica claramente las causas
del “sisterna de dos niveles” —sugi-
riendo sdlo que involucra poca co-
municacion sobre informacion de
la oferta— sus minuciosos estudios
si demuestran como medir la arti-
culacién del mercado. Sus sofisti-
cados modelos y métodos podrian
resultar de utilidad para los antro-
pblogos dedicados a investigar mer-
cados y articulacién de precios.

Varios gedgrafos también han
desarrollado modelos de flujos de
mercancias. Al repasar los recien-
tes trabajos metodologicos en este
campo, Smith'?® sugiere que el
analisis de estos flujos puede pro-
porcionar los instrumentos diag-
nésticos para medir la eficiencia,
funcién y estructura de los merca-

dos. Smith y Hay'®! adelantan
que ciertas funciones mercantiles
producen tipos diferentes de flu-

jos. Hodder y Ukwu®®, Bromley?!
vy Smith'?? muestran la estructura
del flujo de mercancias en sistemas
de mercadeo periddico. Aunque estos
trabajos prometen refinar el analisis
economico de los sistemas de mer-
cadeo, hasta la fecha parecen un tan-
to alejados de los intereses mercanti-
les de los antropologos.

LAS ESTRUCTURAS DE
MERCADEO COMO SISTEMAS
SOCIALES

La hipotesis de Skinner sobre la rela-
cién entre las estructuras de merca-
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deo y los sistemas sociales' ' ® resulta
de interés general para la antropo-
logia. No obstante, debido a que
pocos antropélogos estudian los sis-
temas de mercadeo como sistemas,
sus ideas se han aprovechado muy
poco. De seguro, Mintz®? precedid
a Skinner con su nocion de los sis-
temas mercantiles en tanto mecanis-
mos de articulacidon social. Y en un
intento por establecer algunas corre-
laciones enftre los sistemas de merca-
deo ciclicos, Silverman'!* discutio,
en 1959, la retroalimentacién entre
mercadeo y estructura social. Sin
embargo, hasta la fecha ninguna de
estas ideas se ha desarrollade mucho
mas. Muchos antropoélogos las acep-
tan, pero las encuentran demasiado
obvias o sin importancia. Aunque la
nocion de que las instituciones de
intercambio determinan (o estin de-
terminadas por) el caracter de la in-
tegracidon social no es unica, no debe
por ello restarsele todo interés: aln
nos falta mucho por entender sobre el
caracter de la integraciéon social en
las sociedades complejas.

E! concepto de comunidad mercantil

Skinner plantea que el sistema de mer-
cadeo regular en la China tradicional
~—que normalmente incluye de 15 a
25 aldeas— abarca la comunidad social
campesina. Para ello se basa en la ob-
servacion empirica y no en la teoria,
puesto que dentro del modelo del lu-

par central los sistemas menores esta-
rfan vinculados a otros superiores y
cada aldea estaria orientada hacia
varios mercados, El modelo de Ski-
nner resulta totalmente aceptable en
cuanto las aldeas chinas no son siste-
mas econdmicos autonomos; solo in-
tegran la parte mas baja del sistema
econdmico, o sea, la comunidad mer-
cantil normal (de aqui en adelante
denominada CMN). Resulta intrigan-
te que por lo general, el modelo de
mercado normal chino sirve Unica-
mente a 18 aldeas (encajando asi en
el patron K = 19). Ello indica que
en toda China un centro mercantil via-
ble requeria del apoyo de un cierto
nimero de aldeas en forma tal que
exisifa una proporcién relativamente
constante entre aldeas y pueblos
mercantiles. Skinner permite gran-
des variaciones en la proporcién al-
dea-mercado durante procesos de
crecimiento, pero considera que la
estructura final en la China tradicio-
nal es el patron K = 19. Normalmen-
te, se esperarian diferentes propor-
ciones entre aldeas y mercados en
diferentes lugares, vinculados, posi-
blemente a diferencias en los patrones
de explotacion; tal vez siete aldeas
por CMN, o tal vez, sélo tres o cua-
tro. De hecho, considerando las va-
riaciones en tamafo de los pueblos
y la complejidad del mundc campesi-
no, resulta bastante sorprendente la
uniformidad del patréon K = 19 en un
pais tan grande y diferente como
China. Skinner no explica esta uni-
formidad, pero cabria preguntarse
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i acaso no responde a alguna circuns-
tancia Gnicamente china.

No obstante, ain mas importante
que la forma espacial del CMN era
su contenido social. Segin Skinner,
a. diferencia de la aldea, el CMN era
un tipo de microcosmos de la socie-
dad rural China. Tenia cabida para
todo tipe de transacciones campesi-
nas —incluyendo matrimonios, in-
tercambics del tipo “‘patron-cliente”,
comunicaciones religiosas y rituales,
" as] como la mayoria de las {ransac-
ciones econdmicas— puesto gue las
partes envueltas en todas ellas eran
miembros de la CMN. Los comercian-
tes y los integrantes de Ia élite, por
supuesto, mantenfan vinculos fuera
de ésta, pero raras veces tenian los
campesinos necesidad de establecer
contactos fuera de ella. El limite de
la CMN constituia una verdadera fron-
tera de la sociedad campesina; es de-
cir, constituia el centro de la “pegue-
fia tradicion® china.

Ha habido dos intentos para pro-
bar las nociones de Skinner sobre el
caricter de las CMN chinas, y ambos
en Taiwdn (Crissman®®; Knapp’?).
Desafortunadamente Taiwdn, tan ade-
lantada en la modernizacion mecénica,
ya no guarda mucha semejanza con
la China tradicional. Knapp y Criss-
rnan reconocen este hecho y tratan
de enfrentarlo probando explicita-
rnente las propuestas de Skinner sobre
la modernizaciéon de la CMN., Ambos
investigadores descubrieron que por
lo regular los horizontes sociales del
actual campesino de Taiwan --en par-
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ticular, la seleccion de cOnyuges—
estin estructurados por su comporta-
miento mercantil, y confirmaron asf,
parcialmente, la tesis sobre la CMN
de Skinner. Sin embargo, en otros
aspectos de la modernizacion de la
CMN sus resultados difieren entre
si y respecto a la tesis original.

Knapp, quien trabajé en el norte
de Taiwdn, constatd que, en general,
las comunidades mercantiles y socia-
les corresponden a la unidad adminis-
trativa del municipio (hsiang-chen).
No encontré evidencia alguna para
la propuesta de Skinner en términos
de gue, en la medida en que aumenta
el dmbito social campesino gracias a
la modernizacidon econdmica, su co-
munidad cotidiana (y matrimonial)
se reduciria al nivel aldeano. Ello
sugiere que Skinner pudo haber sido
extremadamente cauteloso frente a
la capacidad de los campesinos para
bregar con sistemas mercantiles mas
grandes y complejos. Por otra parte
Crissman —quien trabajo en el cen-
tro de Taiwan— encontrd que la co-
munidad cotidiana y matrimonial

s’ se redujo, ¥ que no habia ningin

tipo de CMN dentro de la situacion
moderna. En general, los campesinos
visitan regularmente diferentes nive-
les de pueblos mercantiles. Llega a
sugerir que las CMN del campesino
chino, alin dentro de la China tradi-
cional, hubieran sido muy diferentes
de hallarse proximas a pueblos impor-
tantes, ¥y que el error de Skinner fue
asumir la uniformidad de las CMN. Es
bastante convincente su argumento so-
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bre cémo las areas comerciales de
las CMN cambian en tamafio (y pobla-
cién), dependiendo del status del pue-
blo en la jerarquia de lugar central;lo
cual resulta mis importante para su
tesis sobre la aglomeracién de dreas
comerciales (supra) que para el exa-
men del concepto CMN, particular-
mente, a, partir de los hallazges de
Knapp.

Hasta donde sé, no existe litera-
tura sobre otras pruebas del concepto
CMN, Algunos autores, como Fox*?,
han hsallado util este concepto para
discutir la organizacion social de me-
diano alcance en sociedades comple-
jas, ain cuando Fox trabaja con en-
tidades mayores que las aldeas que
no estan formadas por el mercadeo.
Por mi parte, encuentro esta idea
util para comprender el caracter de la
organizacién municipal indigena en el
sur de México y Guatemala. Aunque
por lo regular estas unidades sociales
no apoyan ningin mercado principal
o pueblo, siempre apoyan algin tipo
de lugar central habitado, frecuente-
mente, por gentes no campesinas. Este
lugar central es escenario de intercam-
bios comunitarios, cuando menos una
vez al afio, y debido a estos intercam-
bios —tanto econémicos como politi-
cos— las aldeas vinculadas con el cen-
tro comparten mas rasgos comunes
entre 8i que con otras comunidades
vecinas. También encontré mayor di-
versidad cultural en los municipios
guatemaltecos con mas de un centro
mercantil, que en aquéllos con un
solo centro (Smith'?1),

El hecho de que la literatura se
ocupe tan poco de las CMN no debe
restarle importancia a este concepto,
puestc que el mundo campesino, que
normalmente incluye los mercados
posiblemente también incluye, de
igual forma, una serie de aldeas y ha-
bitantes que no son campesinos, De
la misma forma, los vinculos multi-
plejos (multistranded) entre las al-
deas descritas por Wolf!*® podrian
ser, en realidad, vinculos de la propia
CMN, la cual es relativamente limita-
da y autdnoma. Asi, el concepto CMN
plantea que aquellos antropdlogos que
estan trabajando en aldeas campesinas
dentro de sociedades complejas, posi-
blemente estén analizando una uni-
dad sociologica equivocada.

La integracion vertical de Ia
comunidad mercantil

Posiblemente, el problema mdis inte-
resante dentro del tema sea la forma
como los sistemas de mercadec invo-
lucran la articulacion de diferentes
comunidades, clases y regiones, y
cOmo ésta a su vez, afecta a la comu-
nidad y a la region. Silverman plantea
que el mercadeo *‘ciclico” permite a
las comunidades campesinas integrar-
se econdmicamente en una regiéon o
a la nacién, pero sin integrarse politi-
ca, social o ain psicologicamente! !¢,
Por su parte, Skinner ha argumentado
recientemente' *® que si bien las CMN
si muestran algunos aspectos de auto-
nomia para los campesinos, estan tam-
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bién abiertas a insumos regionales y
nacionales, principalmente mediante
los comerciantes y la élite local,

Las CMN chinas se asemejarian a
una “comunidad corporada cerrada’
s0lo bajo condiciones de presién ex-
trema generada por hechos externos.
Segun Skinner, la oscilacion entre
apertura y estrechez tiene poco que
ver con la “modernizacion” econdmi-
ca (como propusieron Nash®® y Wolf
149 v gi tiene relacién con la situa-
¢idon general de la economis y la poli-
fica nacionales. En cuantoc las CMN
son producto de las relaciones econo-
mmicas y politicas con el resto de la so-
ciedad, su suerte esta directamente li-
gada al destino nacional. Y la sociedad
china, como otras muchas sociedades
campesinas, sufria sus altas y bajas
desde mucho antes de la introduccion
de transportes e industrias mecaniza-
das, los indices comunes de la moder-
nizacion.

Es significativo que la comunidad
local china CMN incluye dentro de si
a representantes de la élite. Este gru-
po relativamente pequefio desempefid
una importante funcién en la articu-
lacién econdémica y politica a nivel
regional y nacional. Podria conside-
rarse que el grado en que los repre-
gentantes de la élite fueron incorpora-
dos a la comunidad campesina local
—fuera aldea 0 CMN— y el grado en
que se vincularon a sucesos econdémi-
cos y politicos mediante mecanismos
tales como los sistemas de mercadeo,
constituirian buenos indicadores de
la integracion regional o nacional y
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de la articulacién social. Se pensa-
ria que en regiones de poco desarro-
llo comercial y poco mercadeo, debe-
ria existir una estrecha vinculacion
entre el campesinado y la élite, a la
vez que una débil articulacion entre
los miembros de ésta separados por la
distancia. (Ejemplos de estos inclui-
rian algunos lugares de la India tra-
dicional y la Europa feudal). Por otra
parte, en los lugares donde se desarro-
116 el comercio mas prospero entre las
élites como en las sociedades colonia-
les orientadas a la exportacién se en-
contraria segregacion espacial entre
ésta y el campesinado segun el grado
en que las comunidades campesinas
fueran cerradas y aisladas. Ejemplos
de esto incluirfan algunos lugares de
Java y Mesoamérica descritos por Wolf
147 como sociedades con la clasica co-
munidad corporada cerrada, Asi, sélo
en economias mercantiles y locales
plenamente desarrolladas podria ha-
llarse el tipo de articulacién *‘abierta’
entre campesinado y élite, y de éstas
entre si, que Skinner describe sobre
China.

La relacion entre los lugares cen-
trales econdémicos y politicos es tam-
bién importante para la integracion re-
gional. En China no habfa una corre-
lacién necesaria entre el nivel de la
jerarqufa politica y el de la jerarquia
economica de lugares centrales’’®.
Esto permitia una organizacion terri-
torial de regiones administrativas bien
organizadas y separadas que no inter-
feria con una organizacion econdmica
competitiva bien organizada, pero que
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se traslapaban, posiblemente tendien-
tes a la tipica comunidad campesina
china ‘*‘abierta’”. En muchos lugares
de Latinoamérica, como he sefialado
anteriormente, se observa una situa-
cion complementaria. Los centros
politico-administrativos son también
los principales centros comerciales.
Como consecuencia, se hallan siste-
mas “‘solares’”” débilmente articula-
dos o sistemas dendriticos en “desa-
rrollo” —aunque en inve.ucidon—, am-
bos vinculados a comunidades campe-
sinas ‘“‘cerrradas” y a la estratificacion
regional de las comunidades campe-
sinas (Smith!23: 123,

Un buen ejemplo del dominio po-
litico ejercido sobre un sistema de
mercadeo es la ‘“‘organizacion mer-
cantil de importacién” en el campo
colombiano, descrita por Ortiz'®?,
En el drea donde trabajd, los merca-
dos funcionan para proveer a los cam-
pesinos con bienes producidos en o
cerca de centros urbanos, peroc no
sirven para distribuir los bienes pro-
ducidos por los campesinos. Todos
los centros mercantiles principales
se encuentran en los centros politi-
co-administrativos, y los comercian-
tes itinerantes locales son intermedia-
rios *“foraneos’ que no pertenecen a
la comunidad campesina. Segin Or-
tiz!02» 2410 «q] pnicleo organizati-
vo de la cadena mercantil existente
en Colombia se sitla en centros co-
merciales (y politicos) y estd adecua-
da a sus necesidades’. Tal situacion
persiste no debido a una falta de de-
manda campesina iocal por un servicio

de mercadeo comunal ¢ local, sino
porque resulta mas ventajoso para los
comerciantes locales: su prestigio se
acentla si ellos son los Unicos vincu-
los con areas campesinas que poseen
los centros politicos y comerciales.
La organizacién mercantil para la
importacién en el campo colombiano
se parece a un sistema “dendritico”
clisico, en donde el mercado sirve a
Ios intereses del ‘comercio de exporta-
cibn —importacion neocolonial—, y
articula muy debilmente, si acaso, a
las economias campesinas. La deta-
llada descripcion de Ortiz sugiere
que tales sistemas pueden crearse
por una retroalimentacién circular
entre comunidades campesinas ce-
rradas, la dependencia comercial de
importacién-exportacion y el domi-
nic comercial de unos pocos cen-
tros politicos. Resultaria un Aarea
de trabajo muy fructifera investi-
gar los diferentes vinculos entre cen-
tros politicos y econdmicos, y entre
éstos y diferentes tipos de comuni-
dades campesinas.

Las funciones de los comerciantes

Los diferentes grados en que las comu-
nidades campesinas estdn abiertas al
sistema nacional podrian relacionarse
con la identidad de los intermediarios.
Un elemento importante seria los ti-
pos de vinculos entre los comerciantes
y productores campesinos y la efica-
cia para comunicarles la demanda re-
gional o nacional. El estudio de Ortiz
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1902 o5 bastante sugerente en este as-

pecto; y, aunque es un tanto vago res-
pecto de la identidad social de los in-
termediarios en el campo colombiano,
sigue siendo uno de los pocos trabajos
donde se relacionan las funciones de
los comerciantes y la estructura mer-
cantil.

Recientemente se han producido
una serie de estudios sobre ‘‘comer-
ciantes foraneos” o grupos étnicos
especiales (Cohen??; Fallers®?: 3%;
Morrill® 7 ; Sinha''®; Winder' *¢). En
cada uno de ellos, estos fordneos son
los principales comerciantes mayoris-
tas de la sociedad. La mayoria estin
enclavados en comunidades separa-
das, y sus relaciones con los campe-
sinos estdn, por lo tanto, restringi-
das, Pareciera que la funcidn oligo-
polica especial de estos comercian-
tes —una funcién generalmente su-
pervisada por el elemento colonial
dominante— tuviera un efecto nega-
tivo en la produccién y la participa-
cion mercantil campesina. No obs-
tante, se ha prestado poca atencién
a los efectos que producen estos gru-
pos de comerciantes sobre la econo-
mia campesina, v tampoco se ha in-
tentado vincular su presencia con los
diferentes sistemas de mercadeo o de
estratificacion. Recientemente, Mintz
ha analizado el rol de las mujeres den-
tro del comercio®*; también Mar-
ghall®?, Hill** y Boserup'’. Aunque
hacen interesantes observaciones sobre
las sociedades donde las mujeres son
comerciantes prominentes, es poco lo
¢que han hecho para vincular la presen-
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cia de diferentes tipos de comercian-
tes (mujeres, en este caso) con dife-
rentes tipos de sistemas de mercadeo.
Pienso gue si se perciben sélo tan po-
cas variaciones, tal vez sea debido a
que el énfasis se ha colocado sobre los
mercados campesinos, y no sobre los
sistemas econdémicos y de mercadeo.

EL DESARROLILO DE LOS
SISTEMAS DE MERCADEO

Muchas tipologias de sistemas de mer-
cadeo (Bohannan y Dalton® ¢ ; Forman
y Riegelhaupt®?; Jones®?; Thompson
y Huies'37; Wolf'*®) sugieren una
secuencia evolutiva del desarrollo de
los mercados. La mayoria de las tipo-
logias o secuencias postuladas presu-
ponen que un cierto estado de equili-
brio del capital intensivo sera el desen-
lace final; algunos apuntan los efectos
que esto tendra sobre el comporta-

“miento econdmico y otros, los efec-

tos sobre la economia. Poca conside-
racién se presta a los cambios logra-
dos al desarrollo, en particular, de
las variaciones en estructuras de mer-
cadeo y comportamiento mercantiles
de sistemas econémicos desarrollados.
Asi, la tipica secuencia cubre senci-
llamente desde una nocion del merca-
do “primitivo” hasta alguna versién
del mercado ‘““moderno’’. A pesar de
que esto es obviamente una insufi-
ciencia, los antropdlogos han rendi-
do su labor mas interesante sobre
el tema del mercadeo cuando traba-
jan con secuencias evolutivas.
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Las secuencias normales

Una secuencia normal considera que
los sistemas de mercadeo se desarro-
llan a partir de un simple sistema de
intercambio campesino, hasta conver-

tirse en un sistema de intercambio re-

gional con ‘“‘comercializacion’’. Contra
la negativa de muchos, se pensaria que
aparece la mano invisible de Adam
Smith: la expansién comercial seria
el inevitable resultadc del consciente
interés campesino. Una de las mas re-
cientes ¥y mejores secuencias normales
fue desarrcllada por Forman y Riegel-
haupt®?.

Propusieron cinco etapas, a partir
de una primera, de trabajo intensivo,
en donde los intercambios son sdlo
de tipo horizontal, y la feria campesi-
na local es el tipo dominante de mer-
cado, hasta una etapa de capital inten-
sivo, en donde los intercambios son
mayormente de tipo vertical, y el mer-
cado de consumidores urbanos es el
tipo de mercado predominante. Des-
cubrieron que el noreste de Brasil,
donde realizaron su trabajo de campo,
se encuentra en una ‘‘transicion criti-
ca” entre la cuarta y quinta etapa. En
esta transicion, los vinculos directos
entre los principales productores (€li-
te) y los principales mayoristas para
los centros urbanos han dislocado al
productor campesino y su sistema
mercantil local; han causado una dé-
bil articulacion entre los sectores
rurales y urbanos y una mayor margi-
nalidad del campesinado brasilefio.
Se asume, en la mayoria de las secuen-

cias normales, que los mercados nue-
vos o las mejoras en su infraestructura
producirdin mdas aperturas o una ma-
yor articulacion econdmica, con ma-
yores beneficios para todos. Esto de-
muestra que el proceso no es tan sen-
cillo y que la funcién econdémica del
productor campesino y de los comer-
ciantes se determina por diversas va-
riables; y la principal posiblemente sea
sus vinculos con los principales mayo-
ristas del sistema de mercadeo. Sin
embargo, es imposible delimitar el no-
reste bragilefio a una sola “etapa’. A
partir de su descripcién, les conven-
dria cambiar de su secuencia normal
al analisis de imperfecciones del mer-
cadeo, como sugirié Frank®?, al argu-
mentar que el problema brasilefio es
el de una masa urbana que posee in-
tereses econdmicos fuera de su propia
economia. En otras palabras, esta re-
gién podria estar en una “etapa” co-
min solo a los paises subdesarrollados
vinculados a las economias de paises
desarrollados mediante las exportacio-
nes de materias primas, .

Las secuencias anormales

La mayoria de las secuencias anorma-
les proceden de Polanyi'®?, quien
argumenté que los primeto mercados
no evolucionaron de economias inter-
nas. La secuencia mas popular plantea
que surgieron de encrucijadas cultura-
les, y generalmente, del comercio en-
tre diferentes zonas ecoldgicas, o eco-
nomias locales (Hodder®®' *?; Mei-
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lassoux®®: ®?), Desde esta perspec-
tiva, se considera que los mercados se
desarrollaron junto a rutas de carava-
nas o de comercio a larga distancia,
fuera de poblados, e incluian un ma-
yor intercambio de productos exoti-
cos que domésticos. En general, las
partes envueltas en tales transacciones
serian forasteros, libres de los vincu-
los sociales de reciprocidad que cons-
trifien a las comunidades locales. Los
datos —bastante voluminosos en la
actualidad— sobre los origenes de los
mercados en Africa®? fundamentan
esta tesis,

Uno de los mejores estudios his-
toricos sobre la evolucion mercantil
en Africa es el de Good*’, quien es-
tudié la region Ankole de Uganda.
Los primeros centros mercantiles de
la regién fueron depdsitos para la dis-
tribucion de la sal y el hierro para
el comercio a larga distancia. Sin em-
bargo, estos centros mercantiles rela-
tivamente importantes no estimularon
el desarrollo de sistemas de mercadeo
internos, pues durante siglos los cen-
tros de la sal y el hierro existieron sin
provocar ninglin efecto importante so-
bre las instituciones de intercambio lo-
cal. El mercadeo local evolucioné sdlo
después de la colonizaciéon britdnica
de la region. Los britdnicos constitu-
yeron mercados locales en forma muy
sencilla creando un grupo de demanda
improductiva, y estimulando la oferta
con un impuesto domeéstico. No trans-
formaron el terrenc de la noche ala
manaiia, pero en un periodo de 30
afios surgieron varios mercados locales
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ademas del mercado “impuesto” por
los britdnicos en su centro adminis-
trativo. Con la ayuda del transporte
mecanizado promoviendo la demanda
externa para los productos de Ankole,
se expandid el sistema mercantil en
unas cuantas décadas. En la actuali-
dad, éste se parece a los sistemas de
las llamadas economias ‘‘campesinas™.
8i no fuera por ese detallado estudio
histérico, podria pensarse que el
sistema surgic de la economia campe-
sina local; o si se prefiere la secuencia
anormal, que surgié del comercio a
larga distancia.

" El probiema de los origenes

Una de las premisas de la secuencia
normal es que el mercadeo evoluciona
a partir del intercambio horizontal en-
tre campesinos hasfa alcanzar un inter-
cambio vertical rural-urbano con in-
tensificacion simple: los adelantos tec-
noldgicos acarrean una mayor divi-
sion del trabajo, una mayor produc-
cién de excedentes y el comercio cre-
ce a pasos agigantados. Quienes postu-
lan dicha secuencia aparentemente se
impresionan por los muchos sistemas
orientados hacia los campesinos, apa-
rentemente auténomos, tales como los
descritos por Beals®, Fox!3%, Mi-
kesell’! y Sinha'!®. Sin embargo, no
hay garantfa para la premisa de que
éstos sean sistemas primitivos que
marcan una etapa temprana, o aln de
que sean autéonomos. En todos los
casos anteriores hay contacto con
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bienes producidos y distribuidos desde
centro urbanos, cuando no con los
centros mismos. Y, en algunos casos,
puede argumentarse que el sistema de
intercambio horizontal ha sido un
efecto del sistema vertical de inter-
cambio, pues aun cuando los merca-
dos campesinos no proveen directa-
mente a los centros urbanos, si sur-
ten a los campesinos que a su vez,
proveen a los centros.

Aunque ciertamente, existen ca-
sos de mercados campesinos indepen-
dientes y auténomos, todavia resulta
dificil comprender como se diferen-
ciaron y se organizaron jerarquicamen-
te en sistemas de mercadeo propios,
esto es, sin ningin estimulo exterior.
Puede que no haya habido nada nove-
doso sobre intercambio mercantil en
el mundo a pesar de los reclamos de ia
escuela de Polanyi. De hecho, es im-
ponente la evidencia en contra de la
posicién que sostiene que el “‘princi-
pio de mercado’ se restringe sdlo a
las economias capitalistas desarrolla-
das (Cancian®**; Cook?®; Deans®?;
Jones® ® ; Miracle® %+ %%),

Sin embargo, posiblemente si
hubo algo radicalmente nuevo sobre
los sistemas de mercadeo organizados
jerarquicamente. Por otra parte, la
secuencia anormal que relaciona el
surgimiento de sistemas de merca-
deo con las rutas comerciales de
larga distancia no provee tampoco,
una fuerza motivadora para los sis-
temas comerciales domésticos orga-
nizados, como lo demuestra el caso
de Uganda.

El hecho de gue la mayoria de los
sistemas mercantiles campesinos se en-
cuentren en sociedades altamente es-
tratificadas constituye una importan-
te variable ignorada por ambas teo-
rias. De aqui podria postularse que
mientras el ‘“mercadeo™ ocurre espo-
radicamente en todo tipo de socie-
dad, los ‘‘sistemas de mercadeo” s0-
lo surgen en sociedades estratifica-
das con una clase distintiva de pro-
ductores de bhienes no comestibles.
Asi, puede que el mercadeo no sea
necesariamente *‘instituido’ pero los
sistemas de mercadeo si estin ins-
tituidos, sin lugar a dudas, por la
estratificacion clasista. Esta perspec-
tiva sobre la evolucién de los siste-
mas de mercadeo favorece un proce-
so de intensificacién mediante la pe-
netracion ‘‘de arriba hacia abajo™ en
vez de una intensificacidon “de abajo
para arriba’. El sistema estaria insti-
tuido por una clase dominante que
requiere de una regular y eficiente
provision de alimentos. Las élites o
los gobernantes no necesariamente
renuncian al control de la economia
cuando instituyen los mercados, pues-
to que al controlar los lugares, condi-
ciones y medios del intercambio, per-
miten al campesino volverse un pe-
quefic capitalista y competir con
ofros campesinos sin temer ellos
esta competencia econdmica. De he-
cho, el mercadeo aparece como un
medio mds barato y eficiente para re-
cabar impuestos, y el capitalista cam-
pesino probablemente produce mds
para: el Estado que sus antepasados
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que tributaban. Ciertamente, toda
la evidencia recabada hasta la fecha
indica que la mayoria de los sistemas
de mercadeo estan controlados por al-
gan tipo de autoridad politica. Asi,
parece que el Estado antecede y es una
condicién para los sistemas de merca-
deo, cuando no para el intercambio
mercantil.

El atractivo de esta teoria sobre
el desarrcllo de los sistemas de mer-
cadeo es que concuerda con el con-
senso actual, que plantea que los
campesinos sdlo intensificardn su
produccién y se especializaran si se
ven obligados a hacerlo, esto es, si
“una élite extrae por la fuerza los
‘excedentes’  (Wolf'*®), A pesar
de Adam Smith, usualmente los
beneficiarios principales de la pro-
duccidén intensificada y la especiali-
zacion campesinas, no son los cam-
pesinos®?: '91. 19%  Otro aspecto
atractivo de separar la evolucidén de
los sistemas de mercadec de las teo-
rias sobre los origenes del comercio
o “el mercado”, es que ello sugiere
un tipo de relacion peculiar, entre el
comercio, el mercadeo y el Estado.
Podria visualizarse el desarrollo de
la secuencia del sistema de merca-
dec en la forma siguiente. Ante la
escasez de algiin recurso, se estable-
ce el comercio de larga distancia, que
provee una base de poder facilmente
capturable o controlable por algunos
elementos de la sociedad. En socie-
dades con un control limitado sobre
la logistica de transportes y comunica-
ciones, controlar el comercic proba-

blemente resulta mas facil que contro-
lar los medios de produccion. Asi,
sobre esta base de poder se desarro-
la un Estado, que luego alimentara
con impuestos el poder y el status de
sus gobernantes. Recientemente
Kottack”® y Rathje'°® han propues-
to esta secuencia para explicar los
origenes de ciertos estados. El mer-
cadeo doméstico, con una jerarquia
determinada por la ubicacion de la -
elite, quedaria establecido cuando
el poder estatal sobre diversas regio-
nes fuera lo suficientemente seguro
como para que el Estado se interesa-
ra en estimular la produccién local,
tanto por especialistas que produje-
ran para el comercio de larga distan-
cia controlado estatalmente, como
por los campesinos que aprovisiona-
rian a los primeros. Este parece que
fue el patron de desarroilo de los
sistemas de mercadeo en muchas
colonias britdnicas de Africa®?: '1%:
133 vy en las colonias espafiolas
mesoamericanas’ !’ 2%, Después de
todo, el desarrollo econdmico de las
colonias probablemente difiere poco
del desarrollo econdmico de otras
sociedades estratificadas excepto por-
que en los primeros el mercado ‘“‘a
larga distancia®’ estd asegurado.

La evolucion de los lugares centrales

Debido a que la teoria del lugar cen-
tral es bdsicamente una teoria de re-
laciones fijas, pocos gedgrafos se han
ocupado de la evoluci6n del lugar cen-
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tral. Uno de los pocos modelos sobre
el desarrollo del lugar central fue pro-
puesto por Skinner!!®. Asumié una
secuencia normal, es decir, que el mer-
cadeo ocurre primeramente entre pe-
quefios centros campesinos y que el
sistema articulado evoluciona con el
aumento demografico, la mayor di-
vision del trabajo y la “‘comercializa-
cién”. Propone, especificamente, la
siguiente secuencia: regiones de poca
poblaciéon poseen unos cuantos mer-
cados pequefios, espaciados ordena-
damente. Segun se relacionan estos
elementos, los centros primero cre-
cen, luego anaden dias a sus itinera-
rics; finalmente, surgen nuevos mer-
cados, mis pequefios, entre los mds
viejos, mientras el primer grupo asu-
me funciones mas importantes para
servir al nuevo grupo. El modelo de
Skinner enfrenta la misma critica que
todos los modelos de “‘intensifica-
cién’ de mercados campesinos. Sin
embargo, la mayoria de sus hipdte-
sis sobre las etapas de crecimiento
no se ven afectadas por la premisa
de la secuencia normal.

Dos de sus hipdtesis son parti-
cularmente relevantes para el proble-
ma del desarrollo de los “‘sistemas” de
mercadeo:

a) con la intensificacion, los pe-
queiios mercados campesinos
asumen funciones de niveles
superiores; y

b) que la introduccién, del trans-
porte mecanizado desvia el pa-

tron de intensificacion, de tal
forma que las ireas mercanti-
les se vuelven mas grandes de
lo gue eran en la fase tradicio-
nal “‘intensiva’.

La primera hip6tesis ofrece un me-
canismo para la evolucion de la jerar-
quia del lugar central; la segunda su-
giere que la modernizacién causara
una decadencia de los centros mas pe-
quenos y del mercadeo periddico.

Recientes estudios historicos sobre
el crecimiento mercantil demuestran
la validez de la primera hipotesis bajo
diversas circunstancias, aunque tam-
bién se ha encontrado que los centros
principales siempre anteceden a los
centros mercantiles menores o cam-
pesinos. Schwimmer''? y Good*’
encontraron que los centros peque-
fios si asumian funciones mas impor-
tantes con la intensificacion del sis-
tema de mercadeo, ain cuando el es-
timulo inicial para el desarrollo vi-
niera de un anterior centro urbano,
o de ‘‘arriba hacia abajo”. En la re-
gion de Ghana descrita por Schwi-
mmer, la primera funcién importante
asumida por un mercado campesino
fue el mayoreo; mds tarde aparecieron
otros establecimientos. Eighmy en-
contrd un patréon de desarrollo pare-
cido en Nigeria®*. Propone un patrén
de desarrollo de difusién-estimulo a
partir de un primer centro mayor,
favoreciendo asi un modelo de desa-
rrollo de “‘arriba hacia abajo’’, aunque
su justificacién es simplemente gue
la “comercializacién™ sigue unz via
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de difusion. Al estimular el desarro-
llo mercantil en Nigeria, asume, con
Singh'!* que los lugares iniciales tie-
nen oporitunidades para su creci-
miento a largo plazo, y seguiran sien-
do los centros mas grandes del siste-
ma. Crissman®® y Smith'** también
descubrieron que los centros inicia-
les usualmente continiian siendo los
principales en una jerarquia de lugar
central en desarrollo, y que éstos co-
menzaron siendo importantes centros
politico-administrativos y no merca-
dos campesinos.

En términos generales, los datos
de Crissman también apoyan la se-
gunda tesis de Skinner, aun cuando
en Taiwin la modernizacion en
el transporte provocd el crecimien-
to de centros mayores {no periodi-
cos) muy distanciados. Sin embar-
go, la coincidencia entre el inmen-
so crecimiento demografico y la mo-
dernizacion del transporte en Taiwén
{en donde nunca hubo mercados
periddicos), produjo un patron ge-
neral de crecimiento del lugar cen-
tral v no una intensificacién segui-
da de la decadencia de lugares meno-
res. La investigacion de Crissman ilus-
tra el problema y a la vez comprueba
la segunda tesis de Skinner. Posible-
mente, la mayoria de las regiones
en desarrollo mostrarfan una mez-
cla de intensificacion y comercia-
lizacién, dado que la moderniza-
cion del transporte se asocia, por
lo regular, con altos niveles de cre-
cimiento demogrifico. Podria argu-
mentarse, de hecho, que el efecto
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demogréfico de las mejoras en el
transporte (que disminuye la mor-
talidad producida por hambrunas
locales) eliminarfa el efecto del
transporte sobre el desarrollo mer-
cantil.

Plattner' °® propone un mode-
lo “‘especial” para la evolucidén del
lugar central en regiones coloniza-
das. Comienza sin mercados perio-
dicos, pero con un centro politi-
co-administrativo urbano. La comer-
cializacion se difunde por el 4rea ru-
ral mediante el estimulo de vendedo-
res urbanos itinerantes al servicio de
los campesincs. Plantea que los mer-
cados periddicos se desarrollarian
cuando la demanda rural esté sufi-
cientemente concentrada para ga-
rantizar un servicio mas regular.
Este parece ser un modelo apropja-
do para el desarrollo de mercados
en Chiapas donde precisamente se
estdn desarrollando centros rura-
les (Howry®?) y para la vecina Gua-
temala. No obstante, en este Gltimo
caso, en donde los mercados perio-
dicos se desarrollaron mds tempra-
no (Smith!%*), parece que la fuer-
za motivadora fue la demanda ur-
bana de preductos rurales ¥y no a
la inversa. Los mercados surgieron
como centros de mayoreo que ali-
mentaban a las ciudades. Por otra

parte, en tiempos recientes han
aparecido varios pequenos merca-
dos de campesinos-consumidores.

Esta nueva etapa se vincula al au-
mento de la dependencia campe-
sina respecto del trabajo asalaria-
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do en las plantaciones, como re-
sultado de los insuficientes recur-
sos rurales. Campesinos que anterior-
mente fueron relativamente auto-
suficientes ahora buscan fuentes
externas de ingresos que gastan en
los nuevos centros orientados
a los consumidores.

A primera vista, la secuencia
anormal propuesta por Plattner
y Smith, comenzando con un cen-
tro urbano y evoluciongndo hacia
un sistema de mercadeo campesino,
podria parecer propia solo para si-
tuaciones coloniales especiales, De
hecho, ésta es la posicién asumida
por Plattner (comunicacion perso-
nal), quien argumenta que una se-
cuencia de intensificacion normal
seria mas apropiada para sociedades
no coloniales como Inglaterra, Fran-
cia, Alemania, Japén, China. Mi po-
sicidén personal es que, en general,
el intercambio wurbano entre pro-
ductores de comestibles y no co-
mestibles estimula las jerarquias
de lugar central y los sistemas de
mercadeo campesinos. Estos siste-
mas aislados de la demanda urbana
constituyen casos ‘‘especiales’”, si
es que legan a ocurrir. Hasta la
fecha, sin embargo, la evidencia no
es final,

Otras investigaciones sobre la
evolucion del lugar central, atentas

a las implicaciones sociales y econd-
micas de los diversos modelos descri-
tos aqui podrian conducir, eventual-
mente, a un modelo general de la
evolucion de los mercados capaz de
enfrentar los problemas aun no re-
sueltos sobre los origenes de este
fenémeno.

CONCLUSION

Este articulo se disefié pensando que
al estudiar los desarrollos de una dis-
ciplina hermana se estimularia a los
antropdélogos a producir investigacio-
nes mas interesantes y elaboradas so-
bre los sistemas de mercadeo. Aungue
debemos aprender bastante de los
gedgrafos econdmicos sobre los sis-
temas mercantiles, no deberiamos
dejarles todo el campo de las inves-
tigaciones. La perspectiva singular de
la antropologia puede relacionar los
sistemas sociales y economicos con
los abstractos modelos locacionales
de la geografia. Pero, sin el contex-
to regional que proporcionan los mo-
delos geograficos, los estudios antro-
pologicos sobre mercadeo no aiadi-
ran nuevos datos respecto a los de-
terminantes econdmicos del compor-
tamiento campesino.
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Un carnero por un saco de papas: aspectos del
trueque en la zona de Chaupiwaranga, Pasco*

Enrique Mayer
Instituto Indigenista Interamericano

INTRODUCCION

En 1969, muchos de los campesinos
de Tangor tuvieren una mala cosecha
de papas y estaban muy preocupados.
La mala cosecha les planteaba varios
problemas: satisfacer las necesidades
ce alimentacién de sus familias, cum-
plir con las obligaciones de trabajo y
con las obligaciones sociales que ha-
bian contraido. Porque en Tédngor, ca-
da vez que un agricultor invita a un

* Este trabajo aparecid publicado en Ac-
tas y Memorias del XXXIX Congreso
Internacional de Americanistas (1971),
vol. 3, pag. 184-196, Lima, Perd. Con
autorizacién del autor se publica una
version revisada por Patricia Arias.

Nuevs Antropologia, Afio V1, No, 19, México 1982

compafiero a ayudar en el trabajo en
forma reciproca, o contrata a un
pedn, es necesario servirles papas san-
cochadas (cocidas) y un locro de
papas (guisado). Como obligacién
social, se acostumbra agasajar a pa-
rientes y amigos con una buena ‘‘co-
milona”, donde es indispensable servir
papas especialmente escogidas por su
gran tamatio y buen sabor.

Un agricultor decia que “sem-
bré papas y coseché uvas”, refirién-
dose con sarcasmo al reducido tama-
no de las papas cosechadas. Otro se-
fialaba que ni siquiera habia hecho
el trabajo de cosechar dos chacritas
{pequefias porciones de tierra culti-
vadas), porque hubiera sido mas di-
ficil sacarlas y la cosecha no recupe-
raria ni siquiera la semilla sembrada.
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Sin embargo, los tangorinos no de-
jaron de consumir papas ese ano. La
manera como lo lograron forma par-
te de la exposicion de este trabajo.
Tdngor es una de las 26 comu-
nidades campesinas de la quebrada
de Chaupiwaranga, en la zona de
Pasco y Hudnuco, Peri. Es uno de
los valles, que forman el Alto Hua-
llaga, Este empieza en las altas pu-
nas cerca de Lauricocha, a escasos
kilometros de donde nace el rio
Maraiién. Siguiendo el curso del
rio, hacia el noreste, se forma una
honda y angosta quebrada inter-
andina. A ambos lados del rio, en
las faldas de los cerros, se encuen-
tra una serie de poblaciones, entre
ellas, Tdngor, ubicadas a unos 2 500 m
de altura. Estas comunidades se si-
tian entre la capital de la provincia,
Yanahuanca {3000 m de altura) y
la ciudad de Ambo (2000 m de al-
tura).
Cada una de las comunidades,
y cada uno de los agricultores, pro-
cura tener un acceso suficiente a las
principales y diferentes zonas eco-
~ légicas: Yunga, en el fondo de la
quebrada; Quechua o Jalge, zona
templada en las faldas de los ce-
rros, y Suni o Puna, altura para el
pastoreo del ganado. A través del
control y el trabajo en todas estas
zonas ecoldgicas, los campesinos ob-
tienen los productos que requieren
para el consumo (F.C.E.C.S. 1969:
112). Asi, en Tangor, cada familia
tiene suficientes chacras de papa de
“altura” de la region Suni, donde

se producen las ‘‘harinosas”, que
son las favoritas por su buen gusto.
Tiene también tierras de Quechua,
que son trabajadas mediante un
sistema de rotacion. El primer afo,
después del descanso, entran las
papas ‘‘principales”; el segundo, las
“primerizas’’; el tercero, las *‘ocas”,
“ollucos” y ‘“habas”; el cuarto y
en algunos casos también el quinto
afio, se siembra trigo, para luego ha-
cer pasar las tierras’ al descanso
durante unos 6 6 7 afios. Esto signifi-
ca que el agricultor trabaja simultd-
neamente en chacras ubicadas en
cinco sectores diferentes, que cambian
de lugar a medida que las nuevas cha-
cras son sacadas del descanso y las de
trigo entran a descansar. Las propie-
dades individuales gue trabaja cada
familia estdn distribuidas por todas
las tierras laborables del pueblo; pro-
piedades extremadamente fracciona-
das en “pedazos”, de las que por lo
menos la mitad, estin en descanso.
Ademads, todas las familias tan-
gorinas tienen tierras de maiz en las
Yungas, que se trabajan entre 7 y 10
afios, antes de dejarlas descansar. All{
producen maiz, calabaza, y una espe-
cie de frijol lamado numia. Los peda-
zos en descanso se aprovechan para
pastorear burros, vacas, carneros y ca-
bras. Teodricamente, cada comunidad
es autosuficiente en todas sus necesi-
dades agricolas. Sin embargo, debido
a la distribucién de los recursos natu-
rales en la region, las comunidades
se especializan en algunos de los pro-
ductos de la regidén ecoldgica de la
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que estin mejor dotados, y produ-
cen un excedente mas alld del consu-
mo local. Asi, por ejemplo, hay pue-
blos que aprovechan las punas para
producir un excedente de ganado,
mientras que Tangor, mejor dotado
de tierras de Yunga, prefiere especia-
lizarse en la produccién de maiz, y no
en papas ni ganaderia (sin excluir este
cultivo y crianza). La junta comunal
de Téangor alguila sus tierras de puna a
comuneros de pueblos vecinos especia-
lizados en la ganaderia.

La cosecha que leg fallé a los Tan-
gorinos fue la de papas “‘principales”,
mientras que las otras no fueron tan
malas ese ano. Hubo también algunos
agricultores que obtuvieron una cose-
cha regular de papas ‘‘principales”.
Ese afio habia llovido excesivamente y
80lo aquellos agricultores que sembra-
ron temprano en la temporada obtu-
vieron una produccién adecuada; los
gue se retrasaron, fueron los gue no
tuvieron éxito. Ademads, parece ser
que las tierras han perdido gran parte
de su fertilidad y se encuentran con-
taminadas con plagas que “terminan
con la cosecha”, como lo expresaba,
preocupado, un campesino,

LAS ESTRATEGIAS ANTE LA
CRISIS

Uno de ellos, Don Eulogio, desapare-
cié del pueblo por unos quince dias, y
al regresar, me contd que habia ido a
los pueblos rio arriba, donde la cose-
cha de papas recién habia comenzado,
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y donde habia obtenido unos cuatro
sacos de papas ‘‘para el gasto™. Don
Eulogio fue el primero en ir a la
zona de cosecha a explorar las posibi-
lidades de conseguir papas. Segin
cuenta, fue primero al mercado de la
ciudad de Yanahuanca, donde se in-
formo de los pueblos que estaban en
“cosecha’”. Supo que en Yanacocha
v los anexos de la comunidad de Ya-
nahuanca estaban cosechando, y Don
Eulogio recordd que en Yanacocha te-
nia un amigo con el que habia hecho
negocios en afos anteriores.

Con algunas -calabazas maduras y
una media arroba de ‘“‘choclos” (elo-
tes) se dirigid a la casa de su amigo
yanacochino. Este efectivamente es-
taba cosechando y su casa estaba ce- -
rrada. Don Eulogio se fue entonces
hasta la misma chacra de papas, a
unas dos horas de camino, mas alla del
pueblo, en las alturas. Alli acampaba
su amigo. Don Eulogio trabajé ayu-
dindole en la cosecha, y la forma de
pago fue que, por cada dia de trabajo,
el yanacochino le daba medio saco de
papas o, como lo expresaba Don Eu-
logio, dos dias por saco. El valor mo-
netario de esta ayuda era de 60
soles! por dia, ya que las papas se ven-
dian a 120 soles por saco. Esta forma
de pago tiene el nombre de *ulla-
pekuy (ayudar a cosechar) y es *‘cos-
tumbre”, Costumbre quiere decir
ugos antiguos basados en obligacio-

! Los precios y salarios corresponden al
afio de 1969.
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nes reciprocas gue tienen vigencia ac-
tual para los tangorinos y todos los
chaupiwaragnguinos. Don Eulogio te-
nia asi, ciertos ‘‘derechos” basados
en ‘“‘costumbre’. Con las calabazas
y los choclos que llevd, se gand la
aceptacion del amigo, quien por la
costumbre de yawasingkuy se vio
obligado .a recibirle bien. Los cho-
clos y las calabazas todavia no madu-
raban en Yanacocha, y fueron bien
recibidos por ser una variacién en la
dieta de la temporada. Este presente
obligé a su amigo a reciprocar en al-
guna forma a Don Eulogio. Pero esto
va mas alld de la obligacién de hacer-
ge regalos mutuos como acostumbra-
mos en nuestra cultura., En su caso,
ambos entendieron que Don Eulogio
pedia implicitamente ser recompen-
sado con una fuerte cantidad de pa-
pas.
A pesar de que el yanacochino
podria, con mayor conveniencia mo-
netaria, haber recogido solo las pa-
pas, o haber contratadc un pedn-por
apenas 12 soles diarios, la “costum-
bre” le obligé a aceptar la ayuda de
allapakuy de Don Eulogio: era di-
ficil rechazar a un extrafic de otro
pueblo que venia a pedir ayuda cuan-
do estaba en dificultades debido a
la falla de la cosecha. Obligacién
moral, basada en reciprocidad, por-
que no seria raro que en un futuro
fallara una cosecha en Yanacocha,
con lo cual él mismo tendria que ir
a buscarse las papas en otros pue-
blos, inclusive quiza Tangor.

Al amigo de Don Eulogio le con-

venia también la ayuda de Don Eu-
logio, debido a la escasez de peones
del pueblo que se suscita durante
la cosecha. Todos los de un pueblo
cosechan al mismo tiempo, y el que
se atrasa, corre el riesgo de perderla
por los dafios que causan los anima-
les de las chacras vecinas. También
se corre el riesgo de que las inclemen-
cias del tiempo hagan mads dificil la co-
secha, ¥ la misma demora retrase las
otras labores agricolas pendientes. En
fin, era un arreglo de mutua conve-
niencia, basado en practicas antiguas
que relacionan a los habitantes de
unos pueblos con otros.

El éxito que tuvo Don Eulogio
fue muy comentado por los demas
tangorinos. Mids y mds personas via-
jaron al sur a buscar papas, y el movi-
miento se convirtié en un verdadero
éxodo: algunos viajaban en camidn,
y otros arreaban burros desde Tan-
gor. No todos los tangorinos obtu-
vieron sus papas en allapekuy. Otros
fueron a comprar las papas con di-
nero, aunque pagando menos gque
los mayoristas compradores de pa-
pas, ya que las compraban directa-
mente en las chacras y, de esta mane-
ra, podian descontar el valor del fle-
te de la chacra a la carretera, Ademais,
los tangorinos compraban las papas
mas pequenas y las que estaban un
poco agusanadas. La misma obliga-
ciébn de prestar ayuda a campesinos
que les ha fallado la cosecha, contri-
buyé a que se las vendieran mas ba-
ratas.

Otros fueron con burros desde
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Tangor, y se contrataban como fle-
teros para llevar las papas de las cha-
cras hasta las casas de sus dueinos en
el pueblo, o a la carretera. El pago
también lo recibian en papas, en vez
de dinero.

Algunos tangorinos fueron a la
ciudad de Hudnuco a vender cho-
clos y calabazas; con el dinero ob-
tenido, compraron canastas, ollas de
barro, manteca, azlcar, telas, agu-
jas y otros productos manufactura-
dos. Tomaron el autobis hasta Ya-
nahuanca, y se fueron a las chacras
de Yanacocha y Chinche a cambiar
esos productos por papas, de acuer-
do a tasas de intercambio estableci-
das desde tiempo atras. Las ollas de
barro se cambiaban por papas, lle-
nando dos veces la olla con papas,
en tanto que las canastas, por su
menor valor, se cambiaban por una le-
nada de papas. Una libra de manteca
se cambiaba por una arroba de papas.

Algunos se dirigieron a otros
pueblos, levando s0lo productos
de Tangor: choclos, calabazas y ocas
gue estaban maduras, e hicieron cam-
bios con ellos.

Como se puede ver, los campesi-
nos de Tangor implementaron diver-
sas estrategias para conseguir papas.
Don Francisco, por ejemplo, se lle-
v0 dos burros cargados de choclos

y calabazas que cambié por papas,

se contraté como fletero, y trabajo
en gllapakuy. Un tejedor aprovechd
su viaje a otra zona, donde ademas de
las papas abundan los carneros, para
conseguir lana: trabajo en allapakuy,
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hasta juntar los sacos de papas que
necesitaba y siguid trabajando en
allapakuy, hasta conseguir tres sa-
cos méas de papas que vendid a un
mayorista. Con el dinero obtenido,
comprd los vellones de lana; con el
sobrante, pagd el flete del camién,
y aproveché su estadia en Yanahuan-
ca para comprar azicar, fideos, arroz,
coca y manteca en los establecimien-
tos comerciales de la ciudad.

La falla de la cosecha es algo
excepcicnal, y no sucede cierfamen-
te todos los afios, Sin embargo, hay
que enfatizar el hecho de gque en la
region existen patrones culturales
bien establecidos para cuando se sus-
citan esas eventualidades, patrones
que han sido aprovechados probable-
mente por los chaupiwaranguincs in-
numerables veces,

Esto Gltimo es demostrable jus-
tamente en el caso de Tangor, que
nunca es autosuficiente en papas,
puesto que lo cosechado sdlo alcan-
Za hasta mediados de diciembre. En
ese momento, los pueblos que rodean
el valle de Colpas (un afluente del
Chaupiwaranga al norte de Tdngor)
empiezan a cosechar las “primeri-
zas”, y los tangorinos van en viajes
de trueque a esos pueblos a abaste-
cerse de papas, ya que sus propias
“primerizas’ maduran hasta el mes
de marzo. En estos casos, el trueque
es mas comin que allapekuy, porque
los de Colpas pagan muy poco en
allapakuy: un saco por tres ¢ cuatro
dias de trabajo, de acuerdo a la bue-
na or -ular calidad de la cosecha.
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EL TRUEQUE:
UN SISTEMA GENERALIZADO
DE INTERCAMBIO

En tiempos normales los tangorinos
prefieren ir en viajes de trueque que
trabajar en cllapakuy, llevando pan,
manteca, arroz, numia, maiz, y en al-
gunos casos, dinero. Ellos no solo se
abastecen para el consumo, sino que
van también a ‘‘negociar” a los pue-
blos: a hacer trueque por papas, para
luego venderlas en la feria dominical
de Parcoy.

Parcoy es un pequefio pueblo (an-
teriormente era el punto final de una
catretera) donde cada domingo se ce-
lebra una feria muy concurrida por los
agricultores de todas las zonas. All{
acuden compradores con camiones
desde Lima. Los tangorinos que lle-
van a cabo estos ‘“‘negocios’ especu-
lan, ya que corren el riesgo de no po-
der cubrir las inversiones iniciales de
canastas, pan, manteca porque el
precio al que venden las papas se fija
en Lima. Este precio varia de acuer-
do a la oferta y demanda nacional,
y en ocasiones, también por la ac-
cién del gobierno, que procura man-
tener reducidos los precios de algu-
nos articulos de primera necesidad.
El objetivo de estos negocios de los
tangorinos es obtener ganancias en
efectivo, cuestibn que es posible,
ya que las tasas de intercambio en el
trueque son mas altas que el valor
monetario del producto. Una libra
de manteca vale unos 7 soles en una
tienda comercial de la region y se

cambia por una arroba de papas que,
en una época de buen negocio, se
puede vender en 20 soles.

Los viajes de trueque para obte-
ner ganancias en dinero son muy co-
munes entre los tangorinos, que se
jactan de ser “negociantes” por vo-
cacion, o ‘“‘negocianteros”, como
ellos mismos se suelen lamar. Un
buen ejemplo de esto seria Don Fe-
derico. Le pide prestado 400 soles
a un vecino, al b por ciento de inte-
rés mensual ( ;60 por ciento! anual},
y se va a Huidnuco adonde lleva lana
y compra loza y platos de fierro en-
lozado?. Después de hacer sus com-
pras y de dormir una noche en Huanu-
co {(en un patio abierto —el Tambo
Chiicaro— por apenas dos soles) viaja
rumbo a la Cordillera Azul, ubicada
entre Hudnuco y Tingo Maria. Desde
alif se dirige a las pequeiias estancias
cafetaleras de la zona de ceja de mon-
tafia (selva). Don Federico viaja a pie,
cargando en la espalda todo lo que
lleva. Va de estancia en estancia ofre-
ciendo sus mercancias a los colonos?,

?  Otros tangorinos hacen este tipo de ne-

gocios llevando productos de plistico,
cuchillos, agujas, ropa hecha. Llevan
también lana, chalona (carne secs),
chufioc (papas deshidratadas) y grasa
de llama de las alturas de Tingor.
Los colonos de esa region conocen a los
tangorinos por el nombre de “taita Shu-
kuy” por las alpargatas de cuero de va-
ca (shukuy) que usan.
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a cambio de coca, café y achiote. Don
. Federico vende sus mercancias al do-
ble del precio de compra en Huanuco,
pero cobra en café. Entrega las mer-
cancias a los colonos y ‘‘contrata’
para recoger el café en el viaje de re-
greso, ya que muchas veces éste toda-
via no ha sido recogido o secado. Una
vez que ha repartido toda la mercan-
cia, trabaja de pedn, por dinero, du-
rante una o dos semanas en ‘‘rociar
monte”, limpiar chacras de café, o re-
coger coca hasta que calcula que todos
gus clientes han terminado de prepa-
rar el café o la coca. De regreso enton-
ces recoge sus ‘“‘contratos’, hasta que
la carga —un quintal de café— resulta
muy pesada para llevarla en la espal-
da. Generalmente contrata a un arrie-
ro para que le “saque” el café hasta
la carretera donde, en este ejemplo,
lo vendi6é inmediatamente a un acapa-
rador de café. Es decir, con una inver-
sion de 400 soles obtuvo 1 030 soles.
Calculaba en 60 soles los gastos del
viaje vy 20 soles por los intereses
del préstamo.

Don Federico viaja a la montaia
dos o tres veces al aflo en los meses
de junio, julio y agosto, meses de co-
secha de café en la montafia, y cuando
hay poco frabajo agricola en Tangor.
Para abastecerse de la lana que lleva
a la montafna —y gue su mujer hila—
va a las alturas a buscar lana y carne.
En una ocasion, Don Federico, que
como mayordomo de Semana Santa
habia horneado pan, se llevd los so-
brantes a la altura, y los cambié por
lana al ‘‘Unay precio”, precio anti-

N.A. 19

guo, de 30 a 40 centavoes por vellon.
El pan tenia el ‘“‘unay precio™ de
cuatro panes por 10 centavos.

*Unay precio’” es la tasa de in-
tercambio establecida para hacer true-
que entre productos de diferentes
zonas ecologicas. Es un  mecanismo
que permite efectuar el intercambio
entre producios a precios variables.
Desde el punto de vista de los tango-
rinos, la base del “unay precio” es
de 40 mazorcas de maiz por 10 cen-
tavos o, lo que es lo mismo, 20 pa-
res de mazorcas por 10 centavos, ya
que éstas se amarran en pares con las
pancas (pencas) para secarlas. Este
precio no tiene nada que ver con el
precio vigente del maiz en el merca-
do, donde una sola mazorca vale
unos 75 centavos de sol, Seria ri-
diculo tratar de pagar dinero a esa
cotizacion.

“Unay precio” sélo sirve para
hacer trueque y esta mas generalizado
en los intercambios entre campesi-
nes de la quebrada y los de la puna.
Los de la puna acuden a la quebrada a
cambiar lana, carne, chufio y queso,y
cotizan un “unay precio” al que es-
tdn dispuestos a cambiarlos por maiz,
digamos 30 centavos por el vellon de
lana, 20 centavos por una pierna de
carne de carnero, 20 centavos por un
molde de queso. Si a los tangorinos
les parece aceptable este precio, en-
tonces les dan 40 x 3 = 120 mazor-
cas de maiz por el vellon, 80 mazorcas
por la carne, y 80 por el queso, El
‘““‘unay precio’” es pues, una medida
de valor relativa entre el maiz vy los
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productos de la puna.

Hay afios en que los estancieros
de la puna deciden, por diferentes
razones, subir sus cotizaciones, diga-
mos a 40 centavos por vellon, en vez
de 30, y el queso a 30 6 40 centavos,
en vez de 20. También hay afios en
que la produccién de maiz es mas baja
y los tangorinos deciden subir sus co-
tizaciones de maiz, de 40 mazorcas
por 10 centavos a 30 y, en algunos ca-
s0s, hasta 20 mazorcas por 20 centa-
vos, Cada afo, en la época del true-
que, se suscita un refido regateo entre
los de la puna y los de la quebrada,
hasta llegar a definir un precio jus-
to y aceptable para ambos. En el rega-
teo entra también el tamafio de las
mazorcas. Un campesino explica asyf
el sistema: ““Es decir, cuando los de la
puna dan ‘precio antiguc’, entonces
nosotros también damos ‘precio anti-
guo’, y tienes que darles 40 mazor-
cas por un real { 10 centavos de sol).
Si ellos piden un sol por su queso,
en vez de 20 centavos, entonces no-
sotros también tenemos que luchar
y damos 5 mazorcas por medio, y 10
por un real. Hacemos asamblea y dis-
cutimos a qué precic vamos a dar el
maiz”.

Lo importante es que, cualquiera
gue sea la tasa de intercambio estable-
cida en un afio, ésta siempre resuita
menor que el valor monetario que se
podria obtener si los de la puna ven-
dieran sus carneros y los de la quebra-
da su maiz, en el mercado actual, por
dinero a los precios establecidos. Por
ejemplo, un carnero se cotiza entre

300 y 350 soles entre los comercian-
tes de carne. Un saco de maiz en ma-
zorca se cotiza a unos 140 soles. Sin
ernbargo, en el trueque se sigue cam-
biando un carnero por un saco de
maiz. En este caso, el de la puna
pierde, en una transaccién, lo que
podria obtener si vendiera su carne-
ro por dinero y comprara maiz. Un
estanciero de la puna decia que éi
siempre llevaba algunos carneros para
hacer cambio con los de la gquebrada,
porque ellos “también quieren comer
carne y si no la llevamos asi, no la
conseguirian”. En esto vemos coémo
antiguas reciprocidades siguen rigien-
do en la zona. Los de la puna se sien-
ten en la obligacion de proporcionar
came a una tasa de intercambio que
resulte favorable para los de la quebra-
da, sin tener en cuenta el precio de la
carne v el maiz en los mercados, De
igual modo, los de la quebrada prefie-
ren cambiar maiz con los de la puna,
en vez de venderlo, para continuar
antiguas relaciones de intercambio
con los de la puna a “‘quienes les
gusta comer maiz”,

Una hipo6tesis tentativa para ex-
plicar esta discrepancia entre true-
que y compraventa seria que, en
anos anteriores, existia una equiva-
lencia entre un saco de papas, uno
de maiz y un carnerc. Pero que, a
medida que han crecido los centros
urbanos de Cerro de Pasco, Huianuco
y Lima (adonde se exporta carne) el
precio de ésta ha subido debido al
aumento de la demanda, en tanto
que los precios del maiz y las papas
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se han mantenido estables en los
Gltimos treinta afios.* En Chaupi-
waranga donde las tasas de intercam-
bioc en el trueque se mantienen en
base a consideraciones ‘‘morales”,
de “costumbre” y continuidad de
relaciones enitre puna y quebrada,
éstas se han mantenido relativamen-
te estables por muchos anos, a pe-
sar de la interferencia del mercado
monetario. El hecho de que muchos
tangorinos tengan relaciones fami-
liares con los habitantes de la puna
contribuye seguramente también a
explicar este fen6meno.

En julio de 1969, pude obser-
var numerosas transacciones entre
los de la puna y los de la quebrada
en la época del trueque, después de
la cosecha de maiz. Los de la puna
acudian a Tangor en busca de maiz.
En muchos casos, se discutia violen-
tamente el *‘unay precio”. Muchos
estancieros estaban prefiriendo ven-
der su carne por dinero, para luego
comprar el maiz también con dinero,
porque de este modo, obtenian dos
sacos de maiz por un camero, en vez
de uno solo. Muchos tangorinos, para
evitar esta situacion, estaban ofrecien-
do mads maiz por carnero: hasta un
saco y medio. Un tangorino con quien
presenciaba una acalorada discusion
observé que ‘“‘ahora ya se han dado
cuenta los de la puna, y ya no quieren

4 Si tenemos en cuenta la inflacién resul-
ta que el precio de las papas y el maiz
ha bajado respecto a otros productaes.
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vender por ‘unay precio’, sino por
plata™.

¢:POR QUE EL TRUEQUE?

Hemos descrito algunos ejemplos de
diferentes formas de truegue en la
zona de Chaupiwaranga. El trueque
desempefia un papel importante en la
vida econdmica de la regidn, se des-
arrolla en una gran extension geogra-
fica, y se caracteriza por su comple-
jidad y variabilidad. Surge entonces
la pregunta por los factores que con-
dicionan la existencia de movimien-
tos tan extensos de productes dentro
de la zona, si tenemos en cuenta que
cada comunidad y cada familia tienen
acceso suficiente a los diferentes pisos
ecologicos, y de esta manera, pueden
producir todos sus satisfactores ba-
sicos,

Si bien las comunidades de la
quebrada tienen en sus titulos tie-
rras de puna para el pastoreo de ani-
males, en realidad, solo algunos de
los comuneros aprovechan estos pas-
tos en estancias donde viven casi per-
manentemente y se dedican casi ex-
clusivamente a la ganaderia. Existen
asi, dos estilos de vids bien demarca-
dos: la del agricultor de quebrada,
productor de papas, maiz, trigo,
que tiene animales sb6lo como un
complemento a las actividades agri-
colas, Prefiere tener burros para trans-
portar carga, en vez de caballos; tie-
ne pocos carneros y unas cuantas
vacas que se alimentan en los peda-
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zos de tierra en descanso. El agricul-
tor prefiere producir un excedente en
maiz o papas y cambiarlo por produc-
tos de la altura. El estanciero, pastor
de ganado, vive en las zonas altas de
la sierrra , en pequefas estancias fa-
miliares; es trashumante, prefiere te-
ner rebafios de carneros, vacas y lla-
mas. Su animal preferido es el caba-
llo, su cabalgadura. Como actividad
secundaria, este estanciero siembra
papas v otros tubérculos de altura
para su uso casero estrictamente. El
excedente se produce en ganado, la-
na y queso. El estancierc es indepen-
diente, agresivo, violento y con una
gran confianza en si mismo. El agri-
culfor es humilde, tranquilo y no tan
independiente como el estanciero,

Asl tenemos un primer factor que
explica el trueque: los ganaderos de
la puna estdn en una relacidon simbio-
tica de intercambio de productos con
los agricultores de la quebrada. En al-
gunos casos, como en el de la comuni-
dad de Patcar, la relacion de intercam-
bio interecologico se da dentro de la
jurisdiccion de la misma comunidad.
Algunos comuneros son estancieros
en la puna, otros son agricultores de
guebrada, pero todos pertenecen a
la misma comunidad. En la zona de
Tangor, la relacién simbidtica de
maiz-lana se extiende hacia la zona
de Cauri (en el Departamentede Hua-
nuco) hasta la cordillera de Raura {en
el Departamento de Lima}. Todos los
afios bajan los mismos estancieros
hasta Tangor con lamas, burros y ca-
ballos cargados de lana, chufio, carne

v queso. Se hospedan con amigos y
conocidos, hacen sus ‘‘negocios” de
trueque y regresan con sus animales
cargados de maiz.

Es en esta relacion donde el
“unay precio’ tiene mayor vigencia.
Como se sefialaba anteriormente, los
cambios hechos en el ‘“‘unay precio”
son tradicionales y testifican una re-
lacion historica de reciprocidad, regi-
da por sanciones morales, entre los
habitantes de las dos zonas. Si en
una oportunidad los de la puna de-
cidieran no acudir a Tangor a cambiar
carne por maiz, los tangorinos califi-
carfan a los de la puna de egoistas y
“sin compasion’ con sus paisanos.
Lo mismo ocurriria si los tangorinos
vendieran toda su cosecha a Lima y
dejaran a los de la puna sin cancha
(comida).

Un segundo factor que explica el
trueque es el clima. Es un hecho que
casi todas las comunidades de la que-
brada cultivan los mismos produc-
tos de subsgistencia. Pero los productos
maduran y se cosechan en diferentes
épocas del afio. En Tangor, las papas
“primerizas” maduran en marzo,
mientras que en el valle de Colpas ya
se pueden cosechar en enero, por lo
que los tangorinos van alli en busca
de las papas que ellos también pro-
ducen. En junio, los choclos y las ca-
labazas de Tangor ya estdn maduros,
mientras que en Yacan, Chaupimar-
ca y Yanahuanca, todavia estin
tiernos. En esa época acuden a Tén-
gor los agricultores de esos pueblos
a cambiar choclos y calabazas.
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La secuencia de cosechas empie-
za siempre en el extremo norte del
valle con papas ‘‘primerizas”, seguida
por choclos, calabazas y ‘“‘caiguas™
gue son silvestres. Luego se cosechan
las papas “principales”, seguidas por
las *‘ocas”, “ollucos’ y habas. Conti-
nia el maiz, las “numias’ y los zapa-
llos (calabaza de Castilla). La tempo-
rada termina con la trilla del trigo.
Es obvio que para cosechar primero,
hay que sembrar con anticipacion, y
esto se hace cuando las lluvias llegan
a la zona. La época de lluvias comien-
za al extremo norte del valle y se ex-
tiende gradualmente hacia el sur. Por
lo tanto el ciclo agricola siempre esta
mucho mas avanzado en el norte que
en el sur del valle. Esquematicamente,
tenemos una situacion en la que un
pueblo busca cosechas nuevas en el
norte y, al mismo tiempo, recibe com-
pradores del sur.

El caso de la falla de una cosecha,
como la que hemos mencionado, es
s0lo un ejemplo de este principic. En
afios ncrmales, cuando se les acaban
las papas, los tangorinos se van al
norte, donde estan mas avanzadas
las cosechas. El afio que les falld la
cosecha se fueron al sur, donde la co-
secha estaba mads retrasada y asi pu-
dieron obtener sus papas.

El tercer factor explicativo es el
de las relaciones sierra-montaiia, que
tiene raices historicas precolombi-
nas y preincaicas: los habitantes de
la sierra siempre han mantenido estre-
chas relaciones eon las zonas de mon-
fafia para obtener coca. En base a
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esta continuidad historica prosiguen
las relaciones comerciales entre los
serranos y zonas especificas de la
montaiia. Actualmente, muchos tan-
gorinos viajan a la zona de Pillao
(montana), donde ya en 1562, el
Visitador Real, Don Ihigo Ortiz de
Zafiiga, recogid del entonces Prin-
cipal, Don Alonso Coriguanca del
pueblo mitimae {colonos) de Hanan
Pillao, la siguiente declaracién:“que
no tienen coca y que les dio el Inga
chacras de coca para ellos cuando
los puso por mitimaes en este pue-
blo y se las han quitado los Chupa-
chus que las tienen al presente”
(Ortiz de Zuhiga, 1562). Los Chu-
pachus son un grupo étnico vecino
de Tangor, gque hoy se encuentra
en la Provincia de Ambo y en la
zona de Hudnuco. Cerca de Hanan
Pillac estaba, segin la misma decla-
racion, el pueblo de Urin Pillao, que
probablemente es el Pillao actual.

Es claro que los factores econd-
micos han cambiado e interferido
en las relaciones enfre la sierra y la
montafia, a través de los siglos. Hoy
los tangorinos prefieren levar pro-
ductos manufacturados a estas zo-
nas y traer café para luego vender-
lo, como vimos en el caso de Don
Federico. Ademas, el negocio de la
coca se ha alterado profundamente
en los Gltimos afos y los tangorinos
han sido marginados de él. Pero las
relaciones entre estas zonas son an-
tiguas y persistentes. Segin los tan-
gorinos, ellos no solo llevan produc-
tos manufacturados a la montaifia,
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gino también papas, lana, carne, chu-
no, tocosh, caya y otros productos
de altura que tienen gran demanda
en las zonas cidlidas, porque los co-
lonos son oriundos de la sierra.

El segundo interrogante que se
plantea, se refiere a la preferencia
del trueque.respecto a la compra-
venta, Para responderla es preciso
observar el origen y uso que hacen los
tangorinos del dinero en efectivo
al que tienen acceso. En pgeneral,
el dinero en efectivo proviene de
migraciones permanentes y/o tem-
porales a Lima, a la montana y a los
centros mineros de la zona, Los mi-
grantes mantienen parientes en Tan-
gor, o regresan periddicamente a tra-
bajar en sus chacras. El ingreso en
efectivo por la venta de productos
agropecuarios es casi insignificante.
Téngor, como los demas pueblos
de Chaupiwaranga, es exportador de
mano de obra a la economia nacio-
nal, e importador de dinero en efec-
tivo. En este sentido, estan integra-
dos a la economia nacional, pero de
una manera parcial y deficjente,

Los tangorinos emplean el dine-
ro en efectivo para obtener produc-

tos manufacturados de uso coti-
diano como azlcar, manteca, ke-
rosene, velas, fideos, pan, aceite,

condimentos, sal; articulos que son
ya de primera necesidad. El dinero
se usa también para comprar pro-
ductos necesarios para cumplir con
las obligaciones sociales: aguardien-
te, licores, cerveza, cigarrillos, coca,
contratacién de mdisicos, alquiler

de disfraces, Se requiere de dinero
también para obtener articulos dura-
deros como zapatos, ropa, utiles es-
colares para los nifios, molinos de
granos, radios. Algunos agricultores
utilizan dinero para pagar los sala-
rios de los peones. Finalmente, se
invierte el dinero en viajes de nego-
cios y los ahorros se orientan hacia
la construccién © el mejoramiento
de las casas, la compra de sojares
en la poblacidon, y hasta la promulga-
cion de la iltima Ley de Reforma
Agraria, en la compra de chacras,

Asi es posible distinguir dos ti-
pos de transacciones comerciales;
por un lado, la compra de produc-
tos manufacturados con dinero que
llamaremos conversiones; por otro
lado, tenemos los intercambios de
productos agropecuarios dentro de
la zona y entre campesinos que
llamaremnos traslados (Bohannan y
Dalton, 1962),

Una conversién implica compra
y venta, uso de dinero en efectivo,
la intervencién de intermediarios
o comerciantes cuya funcién es dis-
tribuir productos manufacturados en
la zona. En resumen, una conversion
implica una integracion parcial en la
economia nacional de mercado. Asi
calificaremos como conversion las ac-
tividades que llevan a cabo los tangori-
nos para obtener dinero en efectivo:
venta de productos agricolas, el tra-
bajo remunerado y las migraciones
por trabajo asalariado.

Quisiera ilustrar esto brevemente.
Si un tangorino vende su maiz en la
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feria de Parcoy, lo tiene que hacer
a un intermediario ‘“‘mestizo’ que
viene con su camidén —generalmente
desde Lima-— que dicta el precio de
compra del maiz y paga al contado.
El tangorino trata con una persona
de un estrato social mas elevado que
el suyo (el famoso ““misti’’). Las rela-
ciones entre ambos son breves, este-
reotipadas y de corto alcance, De igual
manera, el tangorino que trabaja en
la construccién de carreteras acepta
el jornal que se le ofrece, frata con
un capataz y un ingeniero, ambos
también “misti”, con los que, si
tiene suerte, establece relaciones de
“patronazgo’ (verticales y de supe-
rior a inferior}, En ambos casos, las
condiciones del intercambio son dic-
tadas y definidas por los intermedia-
rios, representantes del sector nacio-
nal. Lo mismo sucede cuando los
tangorinos compran productos pro-
venientes de la economia de mercado:
los precios en Hudnuco o Yanahuan-
ca son fijados por los comerciantes,
y los tangorinos s6lo tienen la al-
ternativa de comprar a uno u otro
comerciante.

En contraste, en una transac-
cion de traslado, el comprador y el
vendedor son propietarios de sus pro-
ductos y realizan la transaccidon
con fines inmediatos de consumo.
Alli no participan los intermediarios.
Los precios son el resultado de anti-
guas convenciones y del regateo que
se suscita en el momento de llevar a
cabo la transaccién. Por lo tanto,
las tasas de intercamhio son varia-
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bles, y hasta cierto puntc controla-
bles por los mismos campesinos, Las
relaciones entre el comprador y el
vendedor son personales, de larga du-
racidon y estdn regidas por una serie
de convenciones sociales y obligacio-
nes mutuas. Finalmente, en una tran-
saccion de traslado el comprador
y el vendedor provienen del mismo
estrato social: ambos son campesinos.

Los campesinos necesitan ciertos
productos manufacturados. El dinero
a su alcance es limitado y asi resulta
obvio que reserven sus centavos para
comprar productos manufacturados
y no para los productos regionales
que pueden conseguir de otra maneta.
Se puede expresar lo mismo diciendo
que una de las condiciones para efec-
tuar una conversién, es tener dinero
en efectivo, mientras que, en un tras-
lado, éste no es necesario, El dinero
en efectivo se reserva para conversio-
nes y no para traslados. La idea es
similar a la de que uno no usaria doé-
lares para comprar pan en Lima, por-
que éstos se pueden usar para impor-
tar un producto del exterior que no
se puede conseguir en el pais. Esta
es una de lags razones que explican
el trueque en Chaupiwaranga.

Hay otras razunes también que
explican la preferencia del trueque.
Como los traslados no estan integra-
dos a la economia nacional, las tasas
de intercambio tienden a mantenerse
en una proporcién mas o menos esta-
ble a largo plazo, aunque haya varia-
ciones anuales. De esta manera, no
estdn sujetos a las tendencias infla-
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cionarias del sector monetario, De
ah{ la discrepancia entre el valor mo-
netario de un carnero (300-350 so-
les en el mercado actual), que se sigue
cambiando por un saco de maiz cuyo
valor monetario. es menor (140 so-
les). En este caso resulta evidente la
razén por la que el tangorino pre-
fiere el frueque a la compraventa.
Pero la ventaja del tangorino es la des-
ventaja del estanciero de Cauri, que
podria obtener dos sacos de maiz por
su carnero si realizara dos conversio-
nes en vez de un solo trasledo. El pro-
blema del caurino es: ;Quién le paga
en efectivo por su camero? En Tan-
gor, por lo menos, no encontraria mu-
' chos compradores en posibilidad de
pagarle en efectivo. Para concertar
esta venta, el caurino tiene que en-
trar en contacto con la economia
de mercado, cuyos tentaculos toda-
via no se extienden a todos los rinco-
nes del pais; tiene que vender su car-
nero a un acaparader en Hudnuco y
correr el riesgo de ser engahado’ por
un mestizo. Después, tiene que regre-
sar a Tangor o0 quizd hasta Parcoy, a
buscarse su maiz. El trueque sigue vi-
gente en la zona debido al acceso li-
mitado que tienen los campesinos
a la economia de mercado.

En el viaje de Don Federico a
la montafia vemos, sin embargo,
como se extiende la economia de
mercado a través incluso de los mis-
mos campesinos. En este caso, te-
nemos una cadena de transacciones
que comienza con una conversion
(la compra de productos manufac-

turados en Huanuco). Sigue una se-
rie de semitraslados, donde se cam-
bian productos manufacturados por
productos agricolas comerciales (lo
que es una conversion, pero gue se
realiza a manera de trueque). La ca-
dena termina con una conversion en
la venta del café recolectado.

Vimos que la finalidad de este via-
je es obtener una ganancia en dinero,
objetive que se logra aprovechando
las ventajas scciales de los traslados
para convertirlos en ventajas econdmi-
cas. Los de la montafa prefieren cam-
biar productos con Don Federico,
porgue lleva los productos hasta la
misma estancia, porque las relaciones
comerciales con él son amigables y.
en términos de igualdad social, por-
que Don Federico lleva también pro-
ductos de la sierra a los cuales tiene
acceso por sus relaciones con los de
la puna, y este es un servicio que un
simple comprador de café no puede
proveer, Vemos que los viajes a la
montafia son hibridos entre conver-
siones y traslados y, en resumidas
cuentas, Don Federico resulta ser
un intermediario mas en la larga ca-
dena que vincula al campesino pro-
ductor de café con el mercado nacio-
nal e internacional.

Por ultimo, los traslados forman
parte de la vida tradicional del cam-
pesino, gque al mismo tiempo, refle-
jan estrechas relaciones sociales en-
tre los habitantes de los diferentes
pueblos. Son un ejemplo mas de lo
que quiso expresar Marcel Mauss,
en 1925, al decir que las transaccio-
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nes en sociedades tradicionales difie-
ren de las relaciones de mercado, por-
que en las primeras son grupos los
que realizan los intercambios a tra-
vés de sus representantes, quienes
hacen los contratos y estdn compro-
metidos por obligaciones morales. ..
Ademds, no s6lo intercambian bie-
nes y riguezas, propiedades privadas
y cosas de valor econdmico. Mas bien
intercambian cortesias, diversiones,
rituales, ayuda militar, mujeres, ninios,
bailes y fiestas (Mauss, 1954).

Quisiera concluir este trabajo repi-
tiendo dos aseveraciones que hice al
principio. Los fangorinos prefieren
el trueque a la compraventa porque las
reglas del trueque les permiten tener
un mayor control en la economia lo-
cal, ya que los precios reaccionan a
las fuerzas de la oferta y la demanda
locales, sin intervencion del dinero.
En contraste, en las transacciones de
mercado, el tangorino es impotente
para influir en los precios que se de-
terminan a nivel nacional. Quiza esta
idea ayude a reformular el concepto
generalizado de que una economia de
subsistencia es aquella donde los cam-
pesinos consumen s6lo lo gque ellos
mismos producen.’

5 Este trabajo es el primero de una se-
rie de estudios econdomicos sobre la
comunidad de Tangor y el andlisis del
papel de la reciprocidad y el trueque en
su economia. En este sentido, véanse los
trabajos de Fonseca (1972), Mayer
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Productos agricolas y el
tianguis en Ciudad Guzman

Veronica Veerkamp
CIDER/ONU

PRESENTACION

En este trabajo’ me interesa presentar

1

Originaimente, se trataba de un resu-
men de mi tesis de licenciatura que,
conforme se iba elaborando, fue in-
corporando datos e interpretaciones
nuevas, sobre todo en lo relativo a
la situacion actual del tianguis.

Como digo en la tesis, la investiga-
cion se realizd con la colaboracion
de los vendedores del tianguis, fami-
lias lugarefias, colegas de otras disci-
plinas sociales y de los integrantes
del proyecto Sur de Jalisco. Pero
el trabajo ahora presentado contd
con aportaciones particulares. El Dr.

Nueva Antropologiu, Afic VI, No. 19, México 1982

y discutir algunos aspectos del proce-
so de intercambio de productos agri-

Norman Long y el Ing. Héctor §.
Glower brindaron en diferentes mo-
mentos un apoyo muy importante
en aspectos conceptuales. Los com-
pafieros Patricia Arias y Roberto Gra-
jales proporcionaron el apoyo acadé-
mico y moral indispensable: ellos
revisaron y comentaron versiones pre-
vias de este trabajo y mostiraron siem-
pre una gran disponibilidad. Les agra-
dezco a ambos y también a la Mira.
Cynthia Hewitt de A., por haberme
garantizado el espacio para poder
escribir esto, de cuyos juicios me
hago enteramente responsable.
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colas en Ciudad Guzmain, Jal.® a tra-
vés de una instituciéon comercial espe-
cifica: el tianguis que se realiza sema-
nalmente en dicha ciudad.

Me parece que el mercadoc sema-
nario v el comercio fijo de una capi-
tal regional constituyen un universo
empirico privilegiado: pueden trans-
formarse en instrumentos analiticos
para el estudio del desarrollo socio-
econdmico de una regién.

La perspectiva diacrdnica utili-
zada para el estudio del tianguis guz-
manense permite sugerir que los cam-
bios que éste ha sufrido ilustran mo-
dificaciones y procesos en las carac-
teristicas de la produccién, comer-
cializacion y distribucion de los pro-
ductos perecederos del Sur de Jalis-
co.

Finalmente, la profundizacion so-
bre la situacion actual del tianguis
guzmanense permite discutir su rol
y alternativas en relacion al momento
de desarrolio capitalista.

El tianguis mencionado es actual-
mente:

? Esta investigacion se enmarcd en el
proyecto Urbanizacion, Desarrollo y
Educacion en el Sur de Jalisco. Este
provecto global, dirigido por e Dr.
Guillermo de ia Peiia, se propuso
analizar los procesos de cambio eco-
nomicos, sociales y politicos de la
region Sur de Jalisco. La tesis espe-
cificamente iba a dar luz sobre di.
ferentes momentos del proceso de

a) un canal introductor de mer-
cancias agricolas extrarregio-
nales;

b) captador de *‘mercancia pa-
changa” (fruta y legumbres de
42 calidad nacional) y de mer-
cancia “calidad exportacién”,
que por motivos que aqui se
discuten no han podido pasar
al mercado nacional e interna-
cional respectivamente;

¢) favorece la creacidon y renova-
cidn de vinculos con regiones
que han sido sometidas a cam-
bios en su estructura produc-
tiva;

d) sirve de mecanismo regulador
de precios, al presentar pre-
cios (y, por supuesto, también
costos de operacion) mas ba-
jos que los del comercio fijo
de la comarca, integrado por
centrales de abastos, mercados
publicos y municipales y re-
cauderias;

e) es un colchén de seguridad
para una horticultura local en
proceso de desarrollo capita-
lista;

intercambio de productos agricolas
en dicha entidad regional. (La diser-
tacion se basd en un trabajo de cam-
po realizado de 1976 a 1978, en Ciu-
dad Guzman y alrededores).
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£} cumple con un papel de mer-
cado de trabajo para una po-
blacién rural potencialmente
migrante,

ACERCAMIENTO AL UNIVERSO
DE ESTUDIO

Al principio de la investigacion, los
integrantes del proyecto pensibamos
que entre el tianguis de la capital del
Bur de Jalisco y su entorno produc-
tivo habia una muy escasa o nula re-
lacidn. Advertiamos que la mayoria
de los vendedores y de los prodic-
tos tiangueros eran de fuera y que co-
rrelativamente la produccidon agricola
regional, constituida fundamental-
mente por productos altamente co-
merciales {sorgo, alfalfa, maiz forra-
jero, cafa), se destinaba a mercados
extrarregionales, por medic de cana-
les comerciales mis formales, ya sea
oficiales o privados. En sintesis, nos
topadbamos con una aparente segre-
gacidon estructural del tianguis con
respecto a la estructura productiva
agricola regional; sin embargo, al
indagar un poco mas en el tianguis,
encontramos en éste los siguientes
indicadores del avance de la agricul-
tura comercial:

a} categorias de vendedores (lo-
catarios, comisionistas de me-
dic tiempo), y cargadores cu-
yos padres y abuelos habian
sido pequeflos productores
—asistentes al tianguis— que
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fueron desplazados de sus me-
dios de produccion;

b) hortelanos/vendedores de la
vecina Laguna de Zapotldn,
sometidos desde apenas unos
decenios a la competencia de-
sigual de vendedores extrarre-
gionales de legumbres;

¢) consumidores o ccmpradores
directos del tianguis repre-
sentando a la poblacién ur-
bana y rural de distintos
estratos, y,

d) relatos de que en tiempos an-
teriores habia en el tianguis
una mayor oferta (en canti-
dad y variedad) de frutas
cultivadas y recolectadas de
la region.

Fue asi como determinamos que
el avance de la agricultura comercial
estaba reflejado en algunos aspectos
del mercado de trabajo, del mercado
de consumo y del mercado de pro-
ductos del tianguis. Asi se generd y
justifico el estudio del tianguis como
instrumento o termémetro muy sen-
sible para captar los cambios regio-
nales.

La confeccion del instrumento
qued6é culminada cuando se dispu-
so de toda la informacién historica
del tianguis. Los datos se obtuvieron
directamente de los vendedores tian-
gueros, pero también de comercian-
tes fijos locales y de otros informan-
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tes y fuentes (archivos) de la region
y sus alrededores.

Al abordar la transicion de un
tianguis, y al estudiar un mercado
semanario en nuevas condiciones de
desarrollo, me vi en la necesidad de
construir un cuerpo metodoldgico
que se aparta de otros estudios an-
tropolégicos de mercados.

LOS MERCADOS SEMANARIOS
EN LA LITERATURA

Hasta la fecha, los estudios antropo-
logicos de mercados semanarios en
México se han limitado a los merca-
dos campesinos y desde una perspec-
tiva sincronica. Esos estudios, reali-
zados entre los afios 1950-1970, de-
jaron un amplio legado de monogra-
fias (Chiapas, Oaxaca, Michoacdn,
Hidalgo y otros estados)® donde se
advierte una gradual evolucion en el
conocimiento tedrico de la integra-
cion de los mercados a la economia
nacional.

Las  primeras investigaciones
aportaron su grano de arena al esta-
blecer que las comunidades campe-
sinas no estaban aisladas economica y
culturalmente, sino que, a través de
los mercados campesinos, se articu-

3 Referencias a estos trabajos se en-
cuentran en la “Bibliografia de Mer-
cados”, que se incluye al finai de este
volumen.

laban entre s{ y con una ciudad que
operaba como centro regional. Sin
embargo, los analisis posteriores —que
se hacen en los 60 y T0’s— siguen so-
lamente profundizando esto, y no to-
can la otra cara de la moneda, es decir,
cOmo los mercados campesinos se ar-
ticulan a bodegas y centrales de abas-
tos de esa ciudad regional y de las me-
tropolis del pais. Asimismo, tales estu-
dios tampoco analizan la coexistencia
de empresas de diversas escalas al in-
terior de los mercados, sino que se
centran generalmente en los produc-
tores-vendedores campesinos y en co-
mo éstos desempenan su actividad. En
resumen, quiero decir que esos estu-
dios de mercados campesinos enfati-
zan las relaciones horizontales y des-
cuidan las relaciones verticales que
se dan al interior de los mercados y
entre los distintos niveles de merca-
dos*,

* Los fundamentos de estas ideas se
remontan a conversaciones sostenidas
con Norman Long, en momentos cri-
ticos de conceptualizacién (noviem-
bre de 1977). Ahora, finalmente,
puedo expresarle mi reconocimiento.
Sus planteamientos enfaticos sobre la
inequidad socioecondmica y empresa-
rial al interior de los mercados sema-
narios campesinos y la presencia de
relaciones de intercambio horizonta-
les y verticales en los mismos, fueron
muy pertinentese y siguen generando
ideas. '
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En la literatura de mercados se-
manarios mexicanos, solo encontré
tres estudios excepcionales que otor-
gan importancia al aspecto de las re-
laciones verticales. Son los trabajos
de Marroquin (1957), Paré (1975) y
Rosales (1979). Ellos reconocen tan-
to la diferenciaciéon socioecondmica
—y/o relaciones de expoliacién— da-
das al interior de los mercados, como
la transferencia de valor presentada
entre distintos niveles de mercados.
La presencia de vendedores acapara-
dores y mayoristas les permite descu-
brir las relaciones que articulan a los
mercados campesinos con mercados
similares, con centrales de abastos y
con zonas de produccion agricolas
mas lejanas; es decir, con la econo-
mia nacional.

Paré (1975) aborda en términos
analiticos dicha integracién y ade-
mas, nos permite llegar a pistas ma-
yores. En su estudio sobre el sistema
de mercados campesinos del Mezqui-
tal —entidad formada por los esta-
dos de Hidalgo, México y Queréta-
ro— describe dos movimientos co-
merciales que se dan en sentidos o-
puestos. El primero, sefialado en las
estribaciones del sistema, muestra que
alli, o en las plazas periféricas, hay
acaparadores (‘‘atajadores” y ‘‘rez-
gatones) que acopian productos
campesinos y los revenden en las
plazas centrales a acaparadores ma-
yores, de donde pasan al mercado
nacional. En algunos casos, los aca-
paradores mencres operan con el
capital del acaparador mayor y re-
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ciben una comision por la mercan-
cia comprada. El segundc movi-
miento es detectado en los merca-
dos semanarios centrales. Alli, un
namero de mayoristas surtidos en
el exterior venden sus mercancias
agricolas e industriales a comision
a una multitud de pequefios co-
merciantes (“‘comisionistas™), quie-
nes a su vez penetran hasta los mer-
cados periféricos. Los cormisionis-
tas les pagan a los mayoristas una
vez vendida la mercancia; es decir,
operan con crédito,

En sintesis, Paré descubre gque
“el tianguis cumple las funciones de
acaparar la produccion regional y
de distribuir la produccion agrico-
la e industrial de procedencia extra-
regional” (id:1975:89).

Estos dos conceptos de funcién
acaparadora y funcion distribuidora,
en su sentide de verticalidad, repre-
sentan sin duda un avance notorio
en la literatura especializada.

Considero que estas funciones,
o mds concretamente, la direccidn de
los flujos son claves para captar la
fase de desarrollo en que se encuen-
tra un mercado semanaric dado.

Asi, tenemos que en los mer-
cados campesinos del Mezquital am-
bos flujos se dan simultaneamente;
a través de ellos, vemos que la me-
tropoli extrae sus satisfactores del
hinterland, y a su vez le revierte la
produccién industrial. Aunque esas
plazas estan insertas en una economia
campesina, funcionan bajo la logica
capitalista.
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En el Sur de Jalisco el sistema re-
gional de mercados se encuentra en
otra situacién: alli dominan los flu-
jos distribuidores, y las plazas son ta-
jantemente clientes de centrales de
abastos y de zonas de produccion ex-
trarregionales. El tianguis de Ciudad
Guzmin y sus mercados periféricos
estin atendidos fundamentalmente
por transportistas, bodegueros y comi-
sionistas. Los pequenos productores
campesinos estan ausentes en dicho
sistema de mercados, y slo aparecen
como consumidores o compradores
de bienes. En otros términos, tenemos
que la region Sur de Jalisco dista de
ser autosuficiente en materia de ali-
mentos de consumo humano, y conse-
cuentemente, necesita introducirlos
de fuera.

EL TIANGUIS Y LOS PROCESOS
REGIONALES

Del tianguis se recabaron datos de
1880 a 1977. En ese lapso semicente-
nario encontramos dos grandes eta-
pas (1880 a 1958, y 1958 a 1877) que
se refieren a dos tipos diferentes de
mercados. Antes de presentar con de-
talle la descripcion del mercado cam-
pesino y del nuevo tipo de mercado
de Ciudad Guzman, y de matizar sus
respectivas relaciones con el entorno
productivo agricola, conviene hablar
de dos coyunturas por las que atrave-
80 ese tianguis.

A saber, hubo dos momentos ©
fechas en que el tianguis registré cam-

bios estructurales:1910, cuando se co-
locd a la cabeza del sistema regional
de mercados, y 1958, cuando se trans-
formd en introductor de viveres y pro-
ductos en general. Estos dos momen-
tos claves se relacionan con cambios
que experimenté Ciudad Guzméin
frente a la economia regional, deri-
vados de revoluciones en el sistema
de transportes. Analicemos brevemen-
te las dos coyunturas.

A finales del siglo XIX, habia en
la region dos ciudades en disputa: Sa-
yula, con actividades productivas in-
dustriales, y Ciudad Guzman, emi-
nentemente agroganadera. La intro-
duccién del ferrocarril a Guadalajara
{a finales del siglo XIX) y a las loca-
lidades del Sur de Jalisco (a princi-
pios de este siglo) trajo modificacio-
nes en la estructura productiva y co-
mercial v en la correlacién de fuer-
zas a nivel de las capitales regionales.
La llegada del ferrocarril impuls6 la
extraccion de productos agrogana-
deros (cereales, azicar y carne) hacia
mercados nacionales e internaciona-
les, y a su vez, introdujo manufactu-
ras industriales mas baratas prove-
nientes del centro del pais. Esto pro-
voco una desastrosa recesion econémi-
ca en Sayula que marcé su declina-
cién, mids o menos definitiva®. Por
el contrario, el ferrocarril beneficid
a Ciudad Guzman ya que ésta logrd

5 Véanse los trabajos de De la Pefia, G.

(1977) y (1980:51),
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centralizar los flujos de los produc-
tos regionales demandados en el
pais, y finalmente en 1910 se levan-
t6 como la capital regional hegemo-
nica con su tianguis a la vanguardia.

En un segundo momento, en
1958, nuevamente una revolucion en
el transporte: la inauguracion de la
carretera pavimentada Guadalajara-Co-
lima (y que al igual que el tren pasa
por Ciudad Guzmain), propicié la con-
solidacién de ésta en tres sentidos: en
tanto capital regional, en tanto prin-
cipal polo de atraccidén demogrifica,
y como principal polo de desarrollo
de la agricultura comercial en la re-
gion.

Pero veamos a raiz del papel his-
torico del tianguis la configuracion
que fueron tomando los procesos re-
gionales,

1880-1958: UN MERCADO
CAMPESINO

De 1880 a 1950, al tianguis de Ciudad
Guzman le tocé desempefiar el papel
de captador y exportador de mercan-
cias, especificamente maiz. Esto lo
hizo en un principio, a través de la
participacion de hacendados locales,
quienes, a partir de 1910, fueron subs-
tituidos por simples acaparadores lo-
cales. Sin embargo, en esa etapa de 78
anos, las condiciones infraestructura-
les fueron cambiantes: hubo procesos
y modificaciones en la estructura pro-
ductiva regional. De ello hablaremos
ghora en detalle.
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Entre 1880 y 1810, habia dos
mercados campesinos centrales en la
region: el guzmanense y el de la ve-
cina y rival ciudad de Sayula, ubicada
a gdlo 26 km de distancia. Ya en es-
tos anos el tianguis guzmanense esta-
ba en mejores condiciones gue su ri-
val sayulense. Como dije antes, el
nuevo medio de transporte ferroca-
rrilero dinamizé la produccién agro-
ganadera al permitirie un mayor ac-
ceso a los mercados nacionales e in-
ternacionales. Esto favorecid a Ciu-
dad Guzman dada su caracteristica
de centro agropecuario y su condi-
cion de cruce de caminos interre-
gionales de importancia crucial en
la comarca. -Asi, el tianguis guzma-
nense estaba ampliando paulatina-
mente su drea de influencia, o su con-
trol sobre los mercados semanarios de
la region (proceso que culmind hacia
1910), y de hecho tuvo una partici-
pacién considerable en la buenaven-
tura agricola —maicera— de la re-
gion, De esto constan los siguientes
testimonios a la vuelta del siglo:

Los jueves —dia de tianguis en
Ciudad Guzmédn— se daban cita no
s6lo los campesinos de la region y
los arrieros de los sitios mds lejanos
de la misma y del estado de Colima,
sino también los hacendados locales
y circunvecinos. Y es que el tianguis
era la instancia para adquirir de los
campesinos maiz y otros productos
almacenables. De las 5 a las 9 am se
verificaban las transacciones al ma-
yoreo, con una marcada participa-
cién de los hacendados cuyas grandes
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bodegas estaban muy cerca del tian-
guis y de la estacion ferrocarrilera
establecida en 1901. Desde las 9 a
las 3 pm se efectuaban las ventas
al menudeo entre la poblacién cam-
pesina. Habia petates de tule coloca-
dos en el suelo, con montos de mer-
cancia muy pequeiios, y muchas de las
transacciones se hacfan por medio
del trueque. Los vendedores campe-
ginos no tenian circulante. Eran me-
dieros de las haciendas de la comar-
ca y llevaban sus exiguos excedentes
para intercambiarlos por otros hie-
nes agricolas y manufacturados. El
tianguis era asi un instrumento de
los hacendados que, por un lado,
permitia la concentracién y el aca-
paramiento de productos almacena-
bles, y por otro, la circulacion inter-
na de bienes para el consumo de la
poblacion campesina.

Décadas mds tarde, cuando el
tianguis alcanzd primacia en la re-
gion, se perfeccionaron las funcio-
nes de drene y circulacion de bienes
regionales ahora con protagonistas y
coyunturas diferentes, emergidas del
periodo agrario.

Este periodo en términos regiona-
les se situd entre 1910 y 1940, y co-
adyuvé a que Ciudad Guzmian y su
tianguis pasaran a un primer plano en
la regién., Ante la inquietud en el
campo y el reparto agrario (efectua-
do entre 1915 y 1937)¢, los hacenda-

® Véase el informe de De Alba, M. (1977:
17).

dos y sus capitales salieron de Ciudad
Guzman rumbo a Guadalajara. Las bo-
degas de compraventa de cereales pa-
saron a manos de gentes de las locali-
dades aledanas que se asentaron en
Ciudad Guzmdn y constituyeron la
nueva élite local, Los nuevos bode-
gueros de cereales eran comerciantes
de tiempo completo; es decir, sim-
ples acaparadores locales. Hay rela-
tos de que, en plenos tiempos revolu-
cionarios, esos acaparadores lograban
lenar furgones enteros de maiz para
enviarlos a la capital tapatia, donde se
vendian al gobierno federal. Estas
transacciones dejaron grandes ganan-
cias a los comerciantes de la ciudad de
Guadalajara, Las bodegas cerealeras
guzmanenses recibian ahora también
mayores volimenes de granos del tian-
guis al haberse asegurado éste el domi-
nio sobre el sistema regional de merca-
dos, y al privilegiar la asistencia de
productores inmersos en un nuevo or-
den juridico y econdmico. A saber,
entre 1910 y 1940, aparecieron en el
escenario agricola empresarics y ejida-
tarios gue, ante la fuga de capitales y
la inseguridad, se dedicaron preferen-
cialmente a la produccion de cultivos
tradicionales diversificados y poco
tecnificados (fundamentalmente maiz,
maiz asociado, hortalizas y frutas)’ .

7 Parafraseando a Womack, J. (1978) exis-
te poca informacion sobre la situacion
agricola en tiempos de la revolucion,
De la Peiia,G. (1979:68, 67) habla de
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Entre 1940 y 1958, afios que
coinciden con el periodo de la sus-
titucion de importaciones, se dieron
dos tendencias en la regiéon con pro-
fundas implicaciones para la estruc-
tura productiva. Por una parte, hubo
cambios en el comercio fijo de manu-
facturas en Ciudad Guzman: las pe-
guefias tiendas dejaron de vender aba-
‘rrotes y ropa de confeccién local y
comenzaron a ofrecer abarrotes de
la ciudad de México, de patrones de
consumo norteamericanos. Con esto,
la region perdid definitivamente su
autosuficiencia en las manufacturas.
Por otra parte, la estructura produc-
tiva agricola regional se estaba enfi-
lando hacia algo semejante. Como fac-
tores desencadenantes se presentaron
la entrada de grandes empresas agri-
colas de capitales nacionales (grandes
ingenios azucareros, una fibrica de
papel) basados en el aprovechamien-
to de grandes superficies®, y también

las dificultades economicas y agrarias
a que se enfrentaron los empresarios
regionales dedicados al cultivo de la
cafia de azicar, desde que comenzd
la agitacion agraria en la region (1915).
Aparte, datos de compafieros del pro-
yecto y personales (véase Veerkamp:
1981:73} indican que en el Sur de Ja-
lisco predominaba, hasta 1940, la pro-
duccién a pequefia escala, orientada
a los cultivos de subsistencia.

® Véase la tesis de Gonzilez de la Rocha,
M y Escobar, A. (1979).
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hubo grandes migraciones de campe-
sinos hacia los Estados Unidos y Gua-
dalajara. Cabe recordar que, a partir
de 1940, se dio la apertura de la fron-
tera con Estados Unidos y se inicid
el proceso de industrializacion en las
grandes urbes mexicanas, que favore-
cieron la emigracion de la manoc de
obra rural®.

El abandono de las tierras por
los campesinos propicidé una recon-
centraciéon de la propiedad en el Sur
de Jalisco, y se pasd de la diversifica-
cibn de cultivos a la monoproduc-
cién (es decir, a producir cultivos ren-
tables y susceptibles de ser trabaja-
dos con maquinaria)!®, En muchas
localidades comenzd a disminuir —des-
des 1950— la produccion frutera, de-
bido al abandono de huertas'!; pero
fue, a partir de 1960, cuando la pro-
duccion diversificada viro drastica-
mente hacia productos especializa-
dos, como el sorgo, la alfalfa, la cafa
de azlcar, el maiz forrajero. . . Proce-
so directamente relacionado con la
inauguracién, a partir de 1958, de
las carreteras pavimentadas regionales:
ellas fueron el medio que permitié la
reorientacién masiva en la agricultu-
ra regional.

® Véanse los trabajos de Hewitt de A.,
C. (1978:24, 25) y de Arroyo Alejan-
dre, J. {1980).

19 Véase Ia tesis de Safa, P. (1979).
11 Véase la tesis de Gonzilez Chavez, H.
(1981).
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1958-1977: SURGE UN NUEVO
TIPO DE MERCADO

En esta etapa el tianguis guzmanense
ha desempenado el papel de introduc-
tor y distribuidor de productos extra-
rregionales: manufacturas industriales
y productos agricolas, Estos tltimos,
los mds ponderados en este trabajo’?,
han sido exclusivamente frutas y le-
gumbres, cuya venta y distribucién ha
sido controlada por comerciantes ex-
trarregionales fundamentalmente. El
maiz en grano y el frijol ya no desta-
can en el inventario de productos del
tianguis. Estos han sido captados por
otros circuitos comerciales; los acapa-
radores y distribuidores privados y las
agencias oficiales, como ANDSA y
CONASUPO, y el programa PACE de
esta Wtima' ?.

En 1958, la nueva carretera Gua-
dalajara-Colima fijé nuevas vocacio-

'2 Como se sabe, en este trabajo le estoy

dando una mayor atenciéon a los pro-
ductos agricolas. El caso de las manu-
facturas industriales estd documenta-
do en trabajos anteriores (Veerkamp:
1977 y 1981). En ellos, analizo la si-
fuacion actual y la aparicién histéri-
ca de los bienes industriales en el tian-
guis respectivamente.

De la agencia ANDSA, 0o mis concre-
tamente, Almacenes de Occidente, S.A.
de C.V., se sabe que ya operaba en la
region en la década de los cincuentas.

13

nes para Ciudad Guzmin y su tian-
guis, La ciudad se tornd en el prin-
cipal polo regional de desarrollo de
la agricultura comercial y el tianguis
se constituyd en uno de los principa-
les canales introductores de alimen-
tos para la mayor parte del Sur de Ja-
lisco y para el estado de Colima.

De 1960 a 1978, Ciudad Guzmian
registré una notable tasa de crecimien-
to anual: 5.4 por ciento. La ciudad,
aparte de su crecimiento natural, re-
cibidé poblacién del exterior y del in-
terior de la region. Gente del centro
y norte del pais encontré trabajo en
bancos y refaccionarias agropecuarios;
productores y comerciantes de fruta
colimenses se establecieron e instala-
ron bodegas de fruta tropical; gente
de escasos recursos de la region en-
controé trabajo en el tianguis (como
vendedores/comisionistas de perece-
deros, como productores/vendedores
de antojitos, como ayudantes de ven-
dedores, y como cargadores y mache-
teros) y en diferentes actividades del
sector terciaric {como los talleres de
reparacion de carros por ejemplo).

El asunto del nuevo medio de co-
municacién es crucial. A través de las
nuevas carreteras, el Estado se equi-
pé logisticamente para integrar hasta
los mas tradicionales estratos campe-
sinos a la agricultura comercial. Esto
se hizo con apoyo estatal (hay obser-
vaciones de campo en donde se ve co-
mo los paquetes de servicios agrico-
las estaban amarrados a cultivos co-
merciales). Los empresarios privados
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que, a partir de 1940, iniciaron el
proceso, recibieron prebendas esta-
tales para continuar con la tan desea-
da modernizacidn agricola que cul-
mind con la pérdida de la autosufi-
ciencia alimentaria regional.

Vimos asi que el tianguis guzma-
nense se adaptd a nuevas necesidades.
Lo mismo sucedid con sus mercados
periféricos, que se transformaron
igualmente en canales introductores.

EL SISTEMA REGIONAL DE
MERCADOS

Desde 19260, el sistema de mercados
del Sur de Jalisco se fue reduciendo
y las unidades sobrevivientes se some-
tieron a cambios calenddiricos. Desapa-
recieron mercados semanarios en va-
rios puntos de la region (Tamazula,
Autlan); en su lugar, otros canales co-
merciales —mercados municipales— se
han encargado del abastecimiento de
alimentos.

Los once mercados semanarios so-
brevivientes se ubican a lo largo de
una recta, la carretera Guadalajara-Co-
lima. Hasta 1960, el tianguis central
guzmanense operaba exclusivamente
los jueves y los mercados periféricos,
los domingos. Pero, a partir de los
sesentas el tianguis central funciona
durante tres dias a la semana, y los
periféricos cambiaron su dia de pla-
za. El calendario de éstos se ajusta
al de Ciudad Guzmadan (que opera de

martes a jueves) y éste, a su vez, estd

incorporado al de los mercados de
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abastos de Guadalajara y de otras ciu-
dades del pafs, (mapa I).

Lo anterior constituye una prueba
de la integracidén vertical de los mer-
cados semanarios a las centrales de
abastos!*. Estas, en el Occidente de
México, llegan también a imponer el
ritmo de cosechas en las zonas de pro-
duccion de hortalizas y frutas. Los es-
tudios de casos muestran como los
transportistas acopiadores de produc-
cion establecen sus dias de actividad
en base a los famosos “‘dias de intro-
duccion™ en las centrales de abastos
(v en el tianguis central de Ciudad
Guzmadn). O sea, también a nivel de las
zonas de produccién en el Occidente
mexicano, se esclarece la articula-
cion vertical con respecto a los mer-
cados de abastos. En sintesis, me pare-
ce que, hoy en dia, un estudio de mer-
cados semanarios dificilmente puede
prescindir de ese marco estructural
comercial mas amplio.

EL TIANGUIS CENTRAL EN UNA
SITUACION ESPECIAL

En relacion al sistema regional de mer-

1% Valdria la pena preguntarse por qué
algunos antropdlogos, especialistas de
mercados, llegan hasta el detalle mate-
matico en la descripcion de los calen-
darios de sistemas de mercados cam-
pesinos, y han perdido de vista la arti-
culacion de estos a estructuras comer-
ciales mas amplias,
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SE PRESENTA LA DISTRIBUCION GEQGRAFICA DE LOS MERCADOS SEMANARIOS REGIONALES.

EL PRIMER CIRCULO INDICA LA SECUENCIA EN LA CELEBRACION DE MERCADOS SEMANARIOS,

Y EL SEGUNDO, MUESTRA LOS DIAS DE INTRODUCCION DE MERCANCIAS A CENTRALES DE ABAS-

TOS, AL TIANGUIS CENTRAL Y A MERCADOS Y COMERCIOS FIJOS, INFORMACION MAS DETALLA.
DA SE ENCUENTRA EN VEERKAMP (1981:26, 27, 214).
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cados es necesario precisar un punto.
Tal como se ha expuesto los tianguis
regionales estdn interarticulados por
medio de transportistas, bodegueros y
comisionistas., Los mercados semana-
rios regionales exhiben una participa-
cién minima de campesinos y de pe-
queiios productores locales y regiona-
les, en calidad de vendedores.

Sin embargo, en el tianguis cen-
tral guzmanense hay un rasgo muy
particular. Es el Gnico mercado sema-
nario que presenta una proporcién
mds considerable de vendedores co-
rrespondientes a ese rubro. De una
planta total de 103 empresas provee-
doras del tianguis, 37 (el 35.9 por
ciento) responden a la categoria mas
general de pequehos productores loca-
les y regicnales y se desagrega de la
siguiente forma: 3 pequefios produc-

15 Para una discusion al respecto, véase
Diaz, E. (1977:1432-1435). De su
trabajo emergieron los conceptos para
definir el caricter mas bien “farmer”
de los productores de hortalizas de la
Laguna de Zapotlin. Aunque en dife-
rentes medidas, ellos acumulan capi-
tal y lo reinvierten productivamente
{generalmente en bienes de capital);
incrementan la productividad (aumen-
tan la producciéon por hectirea y/o
se dedican a cultivos hortelanos mis
rentables y menos consumidores de
mano de obra); compran fuerza de
trabajo, y envian mds de un 90 por
ciento de su produccion global al
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tores de frutay 34 de legumbres y hor-
talizas. Los 3 primeros son recolectores
de fruta nativa (guayaba, arrayan. ..)
que bajan de las sierras o propietarios
de calmiles (con frutales, como limén
y naranja) en el centro urbano de Ciu-
dad Guzman. En este caso, el tianguis
exhibe alin vestigios de su vieja acti-
vidad acaparadora o concentradora
de pequehnas producciones domésti-
cas. Los 34 productores de legumbres
y hortalizas son todos vecinos de la
Laguna de Zapotlan —ubicada a sdlo
15 km de Ciudad Guzman— y consti-
tuyen un heterogéneo sector produc-
tivo. Como veremos, ellos ahora ya
no son campesinos. Corresponderian
mas bien al término de ‘“‘pequeiios
farmers’ ®, aunque unos estarian por
debajo y otros por arriba de este con-
cepto. Mi impresion es que el tianguis
desempena el papel de colchon de se-
guridad para las unidades de produc-
cibn  hortelanas de la Laguna. La
asistencia a este mercado semanario
les permite averiguar los precios co-
rrientes en el mercado nacional {Gua-

mercado, (La produccion global no
solo abarca las hortalizas, sino tam-
bién los cultivos cerealetos y los fru-
tales). Algunos datos etnogrificos res-
pecto 4 lat unidades de produccion
hortelanas de la Laguna de Zapotlin
se encuentran mas adelante en el tex:
to, y también en Diaz, B. (1977) ¥
Veerkamp (1981: 34, 35, 81, 84, 91,
162-174, y especificamente: 168,169).
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dalajara, Sahuayo, Zamora); los mar-
tes, les compra la mitad de su produc-
cién semanal (la otra mitad se destina
a los mercados municipales y plblicos
foraneos de Sayula y de localidades
colimenses), y los miércoles y jueves,
les permite vender los remanentes a
precios de detalle (o sea, con madrge-
nes de ganacia mads altos).

Considero que el nuevo tianguis
introductor ha ejercido una accidn
catalizadora sobre las pequefias unida-
des de produccion hortelanas. Ellas,
desde 1880, han surtido al tianguis
guzmanense. A partir de 1960, fueron
desplazadas por los proveedores fue-
refios —los transportistas y bodegue-
ros— que trafan legumbres mas bara-
tas de fuera. En esa década, los hor-
telanos se dedicaron a cultivos forra-
jeros (maiz y alfalfa), entonces mds
seguros y remunerados. En ese perio-
do hubo buenas cosechas (y precios)
en la Laguna, y en muchas de las uni-
dades de produccion se dio un proce-
s0 de acumulacion de capital. A-par-
tir de 1970, las empresas hortelanas,
equipadas con una nueva infraestruc-
tura (pozos, camionetas, en algunos
casos, y semillas) retornaron al tian-
guis pero ahora con un inventario ma-
yor de productos.

A pesar de que los hortelanos lagu-
neros se caracterizan por tener una
participacion fragil frente a los otros
proveedores fuerefios en el tianguis,
no cabe duda de que este mercado se-
manario —a través de los transportis-
tas y bodegueros intrusos— les ha pro-
porcicnado mayores conocimientos

para el manejo de la actividad comer-
cial,

EL TIANGUIS ACTUAL Y LOS
PROCESOS LOCALES Y
REGIONALES

El tianguis guzmanense se comporta
como central de abastos los martes, y
como plaza, los miércoles y jueves; es
decir, realiza separadamente las ven-
tas mayoristas y las de menudeo,

De las 1 039.3 ton de fruta y le-
gumbres introducidas semanalmente
al tianguis guzmanense, tres quintas
partes proceden de zonas de produc-
cion extrarregionales; casi una terce-
ra parte del Mercado de Abastos de
Guadalajara; una proporcibn menor
(4,38 por ciento) de centrales de
abastos michoacanas; y una propor-
cién ain mas pequefia (2.55 por cien-
to) se origina en la region. (Datos de
1977, véase el Apéndice donde se
concentran varios cuadros). Esto quie-
re decir que el tianguis central depen-
de en primer lugar, de zonas de pro-
duccién extrarregionales y en segundo
lugar, de la central de abastos de Gua-
dalajara, -

En los mercados semanarigs peri-
féricos, dificilmente encontramos
mercancias perecederas procedentes
de la region y de las centrales de abas-
tos michoacanas!®. Se podria deter-

!¢ Lo primero ya fue seiialado anterior-
mente. Lo segundo se descubrio al
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minar que en aguelios un 80 por cien-
to de las introducciones serian de zo-
nas de produccién extrarregionales
y apenas un 20 por ciento de la cen-
tral de abastos tapatia., Esto deriva
de una aproximacion cualitativa: los
agentes del Mercado de Abastos de
Guadalajara no atienden tan notoria-
mente a esos tianguis periféricos’,
sino que en ellos encontramos funda-
mentalmente a transportistas indepen-
dientes o “a”, quienes se surten en zo-
nas de produccién extrarregionales.
Esto tiene relevancia a un nivel
regional. A saber, la Central de Abas-
tos de Guadalajara se comporta como
rectora del comercio fijo introductor
(formado por mercados puablicos y
municipales, bodegas y recauderias)
en el Sur de Jalisco y en el vecino
estado de Colima. Los abastece pe-

abordar a los transportistas ‘¢, sur-
tidos en las centrales de abastos mi-
choacanas: ellos no visitan los merca-
dos semanarios regionales. Asisten ex-
clusivamente al tianguis central guz-
manense y durante el resto de la sema-
na llevan su mercancia a sus bodegas y
a clientes en comercios fijos de locali-
dades como Sayula y Colima.

Me estoy refiriendo sensu strictu a los
auténticos empleados y representan-
tes de dicha central en los estados de
Jalisco y Colima: los transportistas.
“p”, que no deben confundirse con
otra categoria en seguida presentada:
los transportistas independientes.

17
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riddicamente los martes, jueves y
viernes, ¥y ha creado un cinturon de
seguridad en sus clientes para impedir
la proliferacion de tianguis y la expan-
sién de la actividad de los transpor-
tistas independientes. Y esto no es
nuevo: en los estudios de casos de
transportistas independientes, se ex-
hibe cémo sus iniciativas para poner
puestos o (revivir) tianguis en las ciu-
dades de Colima, Autlan y Tamazu-
la —en los afios cincuentas— fueron
repelidas por una resistencia organiza-
da de los locatarios locales.

Correlativamente, en la mayoria
de las localidades surjaliscienses y co-
limenses, se observa un gran rechazo
del comercic fijo hacia los transpor-
tistas mencionados; que es relativa-
mente menor en Ciudad Guzman y
casi nulo en las localidades donde
operan los mercados semanarios peri-
féricos. Esto, fundamentado en la his-
toria reciente del tianguis guzmanen-
se, en donde se aprecia el caracter pio-
nero de los transportistas independien-
tes, ilustra que el sistema regional de
mercados se comporta como territo-
rio libre dentro del *‘coto de caza”
mayor de la central de abastos tapa-
tia. En este contexto, resulta notable
que Guadalajara aporte cerca de una
tercera parte (31.41 por ciento) de la
mercancia perecedera del tianguis,
Como se probard mas adelante, exis-
ten intentos tapatios por dominar el
tianguis central y ponerlo a su servi-
cio.
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CUADRO 1
INDICE DE PRECIOS AL DETALLE

Ciudad Guadalajara Ciudad Colima Distrito Distrito

Guzmdn Mercado Guzman Mercado Federal Federal
Tianguis Pulblico Mercado Pablico Mercade  Supermercado

{plaza} anexo al Municipal  Constitucién Pablico Aurrerd
Mercado La Merced Suc. Plateros

de Abastos
100.0 120.1 120.9 123.5 106.5 129.9
Fuente: Investigacién directa. Cuadro elaborado con informacidn sobre los precios de trece productos

{cebolla, chayote, chicharc, chile poblano, chile serrano, ejote, jitomate redondo, repolio,
aguacete, limén, papaya, pera y pldtano roatdn), tomados en una semana de agosto y otra de
octubre dei afio 1977. Informacién parcialmente disponibie en Vearkamp (1981},

LOS PRECIOS

Ahora quisiera discutir otro elemento
del tianguis, el que se refiere a los pre-
cios. Comentarios aislados de infor-
mantes consumidores me permitieron
saber y luego reconfirmar que “‘en el
tianguis de Ciudad Guzman usted con-
sigue los productos mas barato que,
incluso en el mercado publico ad-
junto al Mercado de Abastos en Gua-
dalajara”. En efecto, un estudio com-
parativo de precios al menudeo en va-
rios canales comerciales detallistas
de Guadalajara, Ciudad Guzman, Co-
lima y el Distrito Federal, confirmé
lo anterior (ver cuadro 1).

En otras palabras, el comprador
menudista o cliente consumidor del

tianguis —los miércoles y jueves— en-
cuentra que en los otros canales deta-
llistas mencionados, los precios estin
entre un 6 y un 30 por ciento mas
altos.

Lo anterior se explica si se consi-
dera que el tianguis, en su funcién de
central de abastos y plaza, tiene me-
nores costos de operacion que el co-
mercio fijo correspondiente’®. Asi,

18 Es evidente que el tianguis, en tanto
central de abastos informal, opera
con costos menores que un edificio
correspondiente, con corralon, bode-
gas adecuadas, instalaciones especia-
lizadas —y como en el D.F.— con co-
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el tianguis no le agrega costos opera-
tivos extras o mayores a la mercancia,
desde el arribo de ésta al sitio de mer-
cado los martes, hasta su venta a los
consumidores los miércoles y jueves.
Sin embargo, parecen existir también
otros factores que se pusieron de evi-
dencia cuando se observo otro fend-
meno relativo a los precios.

Los jueves en la tarde, cuando el
tianguis estd por concluirse, la mer-
cancia perecedera registra una fuerte
rebaja en su precio (40-75 por cien-
to). Esto ocurre entre las 5 y las 7:30
pm y es cuando notoriamente llegan a
la plaza las personas de los estratos
socioecondmicos mas bajos de la lo-
calidad y alrededores para abastecer-
se. Cabe destacar que la liguidacién
de sobrantes (mercancias en diferen-
tes estados de calidad, como veremos)
al menor precio, no es general los jue-
ves en Ia tarde; atafie exclusivamente
a determinadas categorias de vendedo-
res que, a su vez, disponen de una
fuente de aprovisicnamiento dada:
las huertas de la Laguna de Zapotlan
v las zonas de produccion extrarregio-
nales de Colima, Michoacan y Guana-
juato.

tizadores y coyotes que cobran altas
“mordidas” a los introductores. Igual-
mente, el tianguis en tanto plaza, cau-
sa menores erogaciones a los comer-
ciantes que un canal detallista fijo.
Sin tener que abundar en datos preci-
sos, estd claro que es mds baja la can-
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Las seis diferentes categorias de
vendedores observadas en el tianguis
guzmanense pueden dividirse en dos
grandes grupos, de acuerdo al origen
de sus bienes: las gue obtienen su
mercancia de centrales de abastos y
en el tianguis mismo, y las que se pro-
veen directamente en zonas de pro-
duccidn,.(Véase el cuadro 2 y el Apén-
dice).

Respecto al cuadro 2 quiero in-
dicar que, en lo sucesivo, los vende-
dores del segundo conjunto de catego-
rias aparecen también bajo el término
de “productores y acopiadores direc-
tos™, a fin de diferenciarlos del primer
conjunto. Como veremos, también los
iransportistas y los bodegueros referi-
dos se dedican a la produccion.

Ahora bien, el primer conjunto de
categorias integrado por los bodegue-
ros, transportistas ‘‘b™ y comisionis-
tas de tiempo completo, transportis-
tas *“¢”, locatarios y comisionistas de
medio tiempo, se resiste a participar
en la liquidacion de mercancia a pre-
cios mas bajos. Ellos, tienen “donde
vender la mercancia al dia siguiente”

tidad cobrada por concepto de renta
de piso en el tianguis (Jos puestos flue-
tdan entre 1.5 y 5 m? , en la seccién
de perecederos), que el pago de renta
de local, de luz y de agua, licencia sa-
nitaria, impuestos mercantiles y de
tesoreria en un local del mercado cu-
bierto, en una bodega, en una recau-
deria o en una tienda de abarrotes).
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CUADRC 2
FUENTES DE ABASTECIMIENTO DE LOS VENDEDORES DE PERECEDEROS

Centrales de Abastos
Tianguis de Ciudad Guzmién

Zonas de produccion

— transportistas “‘'c’’/otros y
“b’'/agentes de la central de abastos
tapatfa (= LA MINORIA DE LOS
TRANSPORTISTAS)*

— bodegueros (LA MAYORIA)

— comisionistas de tiempo completo

— locatarios

— comisionistas de medio tiempo

—~ pequefios productores

— transportistas "‘a’’ independientes
(=LA MAYORIA DE LOS TRANS-
PORTISTAS)

— bodegueros {LA MINORIA)

respectivamente: en su bodega, en
otros tianguis, a comercios fijos fora-
neos (esto también vale para los trans-
portistas “b’’), en el mercado munici-
pal local y en su casa.

En cambio, el segundo conjunto
de vendedores, formado por pequeiios
productores, transportistas indepen-
dientes y la minoria de los bodegue-
ros venden su mercancia los jueves en
la tarde, casi a costos de produccion,
sefialando que prefieren perder en sus
costos de operacion y en las ganancias,
con tal de ‘“‘no hacer mas gastos’’, Esta
contestacion no explica, sin embargo,
el fenomeno de los precios mas bajos

que, como veremos, descansa en bases
mds complejas.

Me parece muy significativo que
sean solo vendedores mas directamen-
te ligados al sector de la produccién
los que participen en la rebaja de pre-
cios. Los motivos subyacentes a este
hecho pueden explicar también, de
manera mas completa, la facultad del
tianguis de poder ofrecer los produc-
tos a precios mas bajos que los del co-
mercio fijo.

De antemano podria pensarse que,
por el simple hecho de que en el tian-
guis predominan los productos direc-
tamente procedentes de zonas de pro-
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duccion y de huertas (el 64.2 por cien-
to del volumen de la mercancia), éstos
ejercen presion sobre los precios de los
demas productos gque provienen de
centrales de abastos; los cuales llegan
mas caros al tianguis, debido al fuerte
proceso de intermediacion sufrido en
la central de abastos y a los gastos
adicionales del transporte. Los pro-
ductos directos del campo al legar al
tianguis pasan a lo mas por un inter-
mediario, cuando se da el enlace de
productor-—acopiador—tianguis, aun-
gue también se da una forma de enla-
ce mas directa: productor—tianguis.
En este sentido, los vendedores abaste-
cidos por centrales de abastos no se
encuentran en condiciones optimas pa-
ra imponer los precios en el tianguis.

Asimismo, los pequenos produc-
tores transportistas independientes
vy wlgwace bodegueros, al rematar su
mercancia, no solo se ahorran gastos
adicionales, sino que buscan un bene-
ficio particular, Parecen estar apelan-
do al principio econdmico de a mayor
rotacion de inventarios, mayores volii-
menes de ventas, y, por lo tanto, ga-
nancias. Asi se puede explicar el he-
cho de gue rematan su mercancia e
inmediatamente acudan a buscar mas
productos para vender.

Los demas vendedores del tian-
guis (bodegueros, transportistas “b”
y “c”, comisionistas de tiempo com-
pleto, locatarios y comisionistas de
medio tiempo) no rematan sus mer-
cancias puesto que tienen otras alter-
nativas de colocacidén de los produc-
tos. Disponen de establecimientos (bo-
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degas, mesones, locales y casa) donde
pueden guardar la mercancia. Esto
responde a otra logica. El poder guar-
dar los bienes en algin sitio permite
el ejercicio de las practicas mdas anti-
guas del comercio: ocultar, especular
y tratar de vender al maximo precio
(lo que se suele justificar argumentan-
do gastos de almacenaje). En sintesis,
los vendedores gque se resisten a ven-
der a precios mas bajos obtienen sus
ganancias sobre la base de un local
desde donde pueden dedicarse a la
especulacion. Esta (ltima forma es
eminentemente comercial aunque
primitiva ya que impide una rotacién
o circulacién mas rapida. Esta forma
proporciona menos estimulos al des-
arrollo de la estructura productiva que
la usada por los pequefics producto-
res, transportistas independientes y
algunos de los bodeguercs, quienes
mediante la politica de precios bajos
crean demandas fuertes para sus pro-
ductos, v a su vez, benefician a los
consumidores pertenecientes a los
estratos socioecondmicos mas amplios
de la pobiacion.

Deciamos que en la tarde del
jueves, cuando asiste al tianguis di-
cha poblaciéon consumidora, la mer-
cancia registra varios estados de ca-
lidad. Dominan, sin embargo, las
mercancias de los menores estados
de calidad: maltratadas y ya no tan
frescas, asi como también en orden
creciente mercancias de ‘‘segunda
calidad nacional’””, de ‘‘tercera cali-
dad nacional” y de “cuarta calidad
nacional’, esta ultima conocida asi-
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mismo como *‘mercancia pachanga’,

Los consumidores, atrajdos por
los bajos precios de los pequenos pro-
ductores, los transportistas indepen-
dientes y algunos bodeguergs, a veces
encuentran en esos puestos, mercan-
cias de “primera calidad nacional”
—que es la que circula en las princi-
pales ciudades del pals— y mercan-
cia de ‘“‘calidad exportacion o extra”,
destinada al mercado mundial, some-
tidas también a la rebaja de precios,

Este hecho nos lleva a presentar
las estrategias de acopio y de opera-
cion de algunos de los principales pro-
veedores del tianguis y asi poder ana-
lizar la vinculacién del tianguis intro-
ductor con las nuevas zonas de pro-
duccion que lo abastecen.

19 Las categorias de vendedores que in-
troducen mercancia al tianguis son:
pequenos productores, transportis-
tas “a” (independientes), “b” (agen-
tes de centrales de abastos) y ‘c”
{otros); bodegueros; comisionistas de
tiempo completo y algunos de los loca-
tarios, Ellos en diferentes medidas,
surten a los que son exclusivamente
menudistas, o como se dice localmente,
los revendedores, (Véase el Cuadro IV
en el Apéndice). En la tesis, analicé la
vinculacion del tianguis con el sector
productivo y, por lo tanto, no reali-
¢é mayores estudios de casos sobre
proveedores surtidos por centrales de
abastos,

LOS PROVEEDORES Y LAS
NUEVAS VINCULACIONES
INTERREGIONALES

El tema fue abordado a través de siete
estudios de caso de empresas mayo-
ristas o proveedores del tianguis en
general'?, que se dedican al remate
de mercancias y operan con el énfasis
colocado en la produccion.

Una de ellas es una empresa®®
hortelana zapotlense. Otras cuatro son
empresas transportistas independien-
tes y las dos ultimas son empresas
bodegueras. Todas comparten el inte-
rés por sacar cada vez mds mercancia
al mercado mediante diferentes meca-
nismos de acopio: la produccién (sola
o compartida), la compra en pie, la

% Entiendo por empresa simplemente a
la unidad econémica dirigida por un
jefe de familia o un jefe de operacion.
La empresa puede contar con una
sola persona o con varias: socios yjfo
ayudantes familiares y contratados.
Durante mi investigacion sobre el
tianguis apliqué, tan pronio como me
fue posible, este concepto. El refe-
rirse al nimero de puestos o de ven-
dedores podia conducir a malas in-
terpretaciones, ya que el vendedor
de un puestdc no es necesariamenie
el jefe de operacion del mismo. Me-
diante el nuevo concepto, se podia
establecer mas claramente que una
empresa puede abatcar sdlo uno o
varios puestos.
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compra antes de tiempo y la compra
de cosechas parciales.

La empresa hortelana de la Laguna
de Zapotlan ocupa realmente un lugar
destacado entre los pequeiios produc-
tores locales y regionales: lleva 2.5 ton
de mercancia semanalmente al tian-
guis, y un total de 23 tipos de horta-
lizas al afio, (Sus colegas llevan menos
carga y variedad al mercado). Esta
empresa se ha basado, desde 1970, en
la produccidon a medias —efectuada
entre un agricultor/dueino de los
medios de produccion y un hortelano
tradicional, poseedor de conocimien-
tos técnicos y sociales tradicionales.

La empresa se inicid con unas
cuantas hortalizas v en la actualidad
cultiva 23 tipos diferentes, seleccio-
nados scbre la base de su aceptacion
en el mercado y de su eficiencia pro-
ductiva (mayor productividad, mejor
aprovechamiento de la mano de obra
disponible, y menores costos de pro-
duccién). Esta unidad de produccion
toma como plataforma de ventas al
tianguis, ¥ desde alli se relaciona con
el comercio fijo local y foraneo. Colo-
ca en el mercado productos de prime-
ra y segunda calidad de acuerdo a
las cosechas semanales.

El hortelano tradicional (el medie-
ro) es el vinculo entre la parcela y
el tianguis (sus padres eran hortelanos,
mediercs de los hacendados y ya ven-
dian en el tianguis campesino) ya que
se encarga del trato con los clientes
y las ventas. El agricultor, por cierto
entrenado en los Estados Unidos, se
preocupa de crear e implementar avan-
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ces técnicos en la parcela.

Las seis empresas restantes, los
transportistas independientes y los bo-
degueros, llevan, cada una, un prome-
dio de 8.5 a 20 ton de mercancia se-
manalmente al tianguis guzmanense, el
cual es también su principal platafor-
ma comercial. Para ellos, el tianguis
tiene la misma importancia que para la
empresa hortelana, sélo que de este
sitio —lamado ‘‘el cuartel general”—
se trasladan también a los demds mer-
cados periféricos a colocar sus produc-
tos. Scn gente que opera con camio-
nes, y esto es un elemento destacado
de su actividad. Estas seis empresas,
como manejan volumenes mayores de
mercancia, se especializan en unos
cuantos productos que varian a lo
largo del afio, de acuerdo con las
estaciones. Son acopiadores, y mas
recientemente a su vez productores,
que apelan a los mecanismos de aco-
pio ya senalados. Trabajan principal-
mente en zonas de produccion des-
tinadas al mercado internacional,
como los alrededores de Colima,
Apatzingdn (Mich.) y Celaya (Gto.),y
al mismo tiempo, operan en bhastiones
del mercade nacional: Sahuayo y Za-
mora (Mich,). Su actividad acopiadora
se remonta a 1950, fecha que marcd
el inicio de la agricultura comercial
en esas entidades. Los nuevos culti-
vos comerciales, particularmente las
frutas y hortalizas de exportacion
(aguacate, limén, mango, platano,
meldn, fresa, pepino, repollo, cebolla)
tuvieron, desde entonces, problemas
en el mercado. En un inicio, los aco-
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piadores se ocupaban de transportar-
los hacia la frontera, y mds tarde (en
la misma década de los cincuentas)
participaron en la blisqueda de nuevos
mercados para esos productos, entre
ellos, el tianguis de Ciudad Guzmadn.
Una vez logrado esto, los acopiadores
comenzaron también a dedicarse a la
produccion de frutas y legumbres.
En la actualidad, combinan las diver-
sas formas de acopio descritas,

Con referencia a la mercancia de
“calidad exportacion’ que a veces se
encuentra en sus puestos en el tian-
guis, ellos explican que se trata de
bienes comprados a productores que
no lograron enviar su produccion al
exterior, debido al cierre de las fron-
teras u otros contratiempos.

Respecto a la “mercancia pachan-
ga”, que cierfamente en sus puestos
del tianguis reviste caracteristicas par-
ticulares debido a que son productos
que apenas registran defectos en el
estado fisico, inapreciables por el con-
sumidor? ', nos comentan lo siguien-

3! La “mercancia pachanga”, también
conocida a nivel nacional como de
“cuarta calidad nacional” y ‘‘coto-
rra"” tiene defectos de calidad, en el
estado fisico, o bioguimico del pro-
ducto, y se destina generalmente al
ganado y a la agroindustria. Datos
de Héector Stanley Glower, quien
amablemente me orienté en el em-
plec de los términos técnicos usual-
les en el mercado nacional; en Ciu-

te. Ellos adquieren esa mercancia
cuando la produccion total o parcial
de una parcela no satisfizo los crite-
rios internacionales y ni siquiera los
nacionales en cuanto a calidad. Estas
son las condiciones que explican la
presencia de esos productos en el
mercado guzmanense.

Los estudios de caso anteriores,
que han tratado de mostrar ias estra-
tegias operativas de los proveedores
mas directos del tianguis, han permi-
tido ilustrar algunas de las condiciones
y funciones de los mismos.

Los transportistas independientes

dad Guzman predominan, pues, los
términos locales, como p.e., “mer-
cancia pachanga”. Héctor, uno de
los pocos expertos en este tema casi
desconocido, también me definié con-
ceptualmente cada uno de los esta-
dos de calidad de la mercancia pere-
cedera que circula en los mercados
interne y extermno. (La tesis de Héc-
tor, que contiene sus afirmaciones so-
bre el tema de las calidades, se cita
en la “Bibliografia de Mercados”,
al final de este volumen). En Ciudad
Guzmidn, como mencioné, la *‘mer-
cancia pachanga” solo presenta al-
gunos defectos en el estado fisico.
Por ejemplo, el mango Kent, que
no ha crecido al tamaiio estipulado
por el codigo internacional, pere que
es comestible y que, de hecho, retne
lo indispensable en cuanto a color,
sabor y olor.
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v la minoria de los bodegueros buscan
mercados a los productos rechazados
en el mercado internacional y nacional
v ademads apoyan a una agricultura co-
mercial que estd en situacioén de incer-
tidumbre, al operar con la politica de
precios bajos que descansa en sacar
cada vez maéas mercancia al mercado,
como es la produccion de Tecomadn,
(Col.), Apatzingan, Sahuayo y Zamora
{Mich.).

En el caso de la empresa hortelana
el tianguis de Ciudad Guzman ha sido
el vehiculo que ha favorecido su des-
arrollo, y lo mismo puede decirse de
los demas pequefios productores de
hortalizas de la Laguna de Zapotlan.

El nuevo modelo de vinculacion
del tianguis con respecto a zonas de
produccién, emergid a raiz de un fe-
nomeno general en el Sur del Occi-
dente mexicano: la expansién y espe-
ciglizacion de la agricultura comercial.

Desde la década de los sesentas
(después de la inauguracién de la ca-
rretera pavimentada Guadalajara-Co-
lima, en 1958) el Sur de Jalisco se
define como una regidon eminente-
mente forrajera orientada a los merca-
dos de las industrias de alimentos
balanceados extrarregionales (ACCO,
Api Aba y Purina en La Piedad Ca-
badas (Mich. y Guadalajara). Desde
los cincuentas, el estado de Colima, y
particularmente el municipio de Teco-
man, se convierten en una regidon
fruticola orientada a la exportacion.
Y, en la misma década, una parie del
estado de Michoacdn se transforma
en una region hortelano-fruticola

N.A. 19

abierta al mercado nacional e inter-
nacional.

La vinculacién interregional pro-
movida por el tianguis fue posible
al incrementarse la demanda de pro-
ductos alimentarios en Ciudad Guz-
man. A esta demanda respondieron
inmediatamente los acopiadores de
produccién que operaban en los es-
tados vecinos, y que desde los cin-
cuentas andaban buscando mercado.

La vinculacion del Sur de Jalisco
con el estado de Colima es quizas
menos novedosa que la que se da con
el poniente de Michoacan. Ciudad
Guzman desde hace mucho tiempo
tiene lazos estrechos con la capital
colimense, al funcionar como lugar
de paso obligado para dirigirse a Gua-
dalajara. Esto lo atestigua la actividad
de los arrieros a la vuelta del siglo;
ellos llevaban cogquito de aceite y
otros productos de la costa al tianguis
vy a Guadalajara. Pero con el poniente
de Michoacdn, particularmente con
Apatzingin, la capital del Sur de Ja-
lisco quizas nunca registré conexio-
nes tan directas como ahora.

CONSIDERACIONES FINALES

Aunque a lo largo de este trabajo se
han presentado algunas conclusiones,
se pretende ahora resumir las mas im-
portantes. He querido mostrar las
implicaciones que entrafia la transi-
cion de un mercado semanario central
en una dimension temporal y en re-
lacidon a una economia regional, El
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tianguis guzmanense, en su primera
fase, permitia la captacidon y expor-
tacion de productos almacenables
(maiz) y fue un instrumento de hacen-
dados y acaparadores locales, y no una
institucidon un tanto marginal al ser-
vicio exclusivo de los campesinos.
Los tianguis regionales, en la primera
fase, eran, en términos econdmicos
mercados de origen, a partir de los
cuales se drenaba mercancia hacia
canales comerciales mas complejos,
ubicados en Guadalajara y la ciudad
de México. Se vio como la regiom
perdié sus bases de autosuficiencia
por la vinculacién creciente con la
economia nacional (el ferrocarril;
luego el periodo de sustitucion de
importaciones y las carreteras) y que
el Estado contribuyd en gran medida
a este proceso. El Estado, en Qltima
instancia, subvencioné la cruzada por
la agricultura comercial monoproduc-
tora, En la siguiente fase, el tianguis
sirvid a la introduccién de varios tipos
de productos, particularmente viveres
frescos, y esta bajo el control de ca-
pitales agricolas y comerciales locali-
zados fuera de la region. Asi, los
mercados semanarios regionales se han
convertido en mercados de destino
de las zonas de produccion y de las
grandes centrales de abastos extrarre-
gionales, cuya preocupacién estriba en
encontrar y consolidar mercados.

E]l Sur de Jalisco se caracteriza
por haber sido, en un primer momen-
to, una fuente de alimentos orientada
a satisfacer mercados foraneos o na-
cionales, ¥ por exhibir ahora necesi-

dades urbanas en cuanto al abaste-
cimiento de alimentos. Esta proble-
mdtica no ha sido suficientemente
abordada en México, al menos, desde
el punto de vista de los mercados
semanarios. Al revisar la literatura an-
tropoldgica latinoamericana encontré
un solo estudio que describe una si-
tuacién semejante en el noreste del
Brasil. Se trata del trabajo de Forman
y Riegelhaupt (1970), quienes en el
sistema regional de mercados de di-
cha drea encuentran una serie de pla-
zas con diversos estados de desarrollo
comercial. Su andlisis se hace sobre
una base sincronica, y consecuente-
mente, aborda problemas diferentes
a los que aqui sehalo. Sin embargo,
nuestros trabajos comparten el interés
por el estudio de la evolucion de los
mercados y sus implicaciones para la
estructura productiva agricola.

Por todo lo expuesto, el nuevo
tianguis de Ciudad Guzman emerge
ante condiciones muy especificas.
Cuando debido a una agricultura
comercial monoproductora desapare-
cen los alimentos de la region, y cuan-
do otras regiones altamente especiali-
zadas, en este caso las de Colima y
Michoacin, aprovechan el vacio y las
demandas urbanas incrementadas para
colocar sus productos.

El apoyo que el tianguis presta a
zonas de produccion extrarregionales
y a huertas locales, posiblemente va
a ser afectado por las nuevas condicic-
nes que se presentan en Ciudad
Guzman, Estd por inaugurarse una
central de abastos formal, que sus-
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tituird definitivamente al tianguis.
Es muy probable que la formalizacidén
de las actividades mayoristas —que se
estd realizando a favor de los intereses
de los bodegueros tapatios— afecte
negativamente la relacién de fuerzas
entre los proveedores tiangueros. Los
productores y acopiadores directos
{(pequefios productores, transportistas
independientes y algunos de los bode-
gueros directamente vinculados al
campo) deberdn renunciar a sus posi-
ciones al enfrentarse a un blogue
monopdlico inflexible. Ellos wveran
reducida su participacién: su actividad
comercial serd seguramente controlada

y absorbida por nuevos bodegueros
locales que estaran ligados al Mercado
de Abastos de Guadalajara, que con-
trola el comercio fijo de la region y
del vecino estado de Colima. Esto
de no ser neutralizado, puede provo-
car deterioros en la estructura produc-
tiva agricola local y la de Michoacin
y Colima, propiciando un alza de pre-
cios para el consumidor. Lo que ya es
casi un hecho; la construccion y el
funcionamiento de una central de
abastos formal implica costos que
siempre absorbera el Gltimo eslabon
de la cadena del intercambio: el con-

sumidor.

N.A. 19



CUADRO I
LAS CATEGORIAS DE VENDEDORES DE PERECEDEROS EN EL TIANGUIS
GUZMANENSE Y EN OTROS MERCADOS SEMANARIOS DE MEXICO*

Oaxaca Centro del pais Michoacin El Mezquitat

Ciudad Guzmdn {Beals} {Viitarreal} [Durston) (Paré)

1.

pequefio productor propio pequernc pequefio
{término local: productor productor
productor, (define que es
hyertero) campesino)

o

. transportista "‘a camionero

o Independiente. independiente
{término local:
transportista)

transportista “’b" comisionista mayorista
o agente de

central de abasto

{término local:

este mismo,

¥y mavyorista)

transportista “‘c"’

{otros}

{término local: -
transportista}

bodeguero comerciante bodeguero tendero mayaorista
(término local:
este mismo)

. comisionista de comisianista comisionista

tiempo completo
(término local:
comisionista)

. locataric casetero {ocatario comerciante

(término local: permanente
este Mismo) de tiempo
completo del
mercado de
menudeo local

. comisionista de

medio tiempa
{término local:
se desconoce)

Este cuadro se hizo para ubicar al lector. Coma se ve, hay variacién en la nomenclatura de acuerdo al sitio geogréfice, al
tipo de mercado semanario {vgr. mercado novedoso o “intreductor’”’ versus mercado campasina) y al autor,

La terminologfa relative al tianguis guzmanense $e splica ai perfodo (1976-1977). Las citas sobre los demas mercados sema-
narios fueron tomades de Beals (1975: 286, 288), Villarreal {(1971: 311, 314, 317, 318), Durston {1876: 64, 79, 94, 103),
v da Paré (1075: B5), cuyas referencias se Iocalizan en | “"Bibliograffa de Mercados’™, al final da este volumen.
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CUADRO 11
NUMERO DE EMPRESAS DE VENDEDORES DE LEGUMBRES Y FRUTAS
EN EL TIANGUIS GUZMANENSE

Categorias Introductores Revendedores Vendedores
(Subtotal)

L E G U M B R E S

pequefios productores 34 34
transportistas 32 32
bodegueros 3 3
comisionistas T.C, 8 8
Incatarios 1 22 23
comisionistas 1/2 7, 23 23
SUBTOTAL 78 45 123

pequefios productores 3 3
transportistas 15 15
hodegueros 6 6
comisionistas T.C.

locatarios 1 24 25
comisionistas 1/2 T, 8 8
SUBTOTAL 25 32 57
TOTAL 103 77 180

{empresas)

Fuente: Investigacion directa. Se trata de las empresas que asistieron en forma permanente &l tianguis
de 1976 a 1977 y que conforman el padrdn en el cual se basé la investigacion.
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CUADRO 11
DEFINICION DE LAS CATEGORIAS DE VENDEDORES PRESENTES
EN EL TIANGUIS GUZMANENSE, 1977 (SINTESIS)*

1. PEQUENO PRODUCTOR

Bajo esta categorfa general ubigué a los vendedores locales y regionales que llevan su pro-
duccién al mercado. En su gran mayor(a ellos se trasladan junto con su mercancia en ca-
miones de pasajeros de segunda clase al tianguis. Son sobre todo de sexo masculino {aunque
entre los vendedores hortelanos también hay mujeres). En el tianguis guzmanense manejan
entre 0.6 y 3 ton de mercanc(a.

2. TRANSPORTISTA

Los hay de tres tipos, y se identifican en tanto que su eje de actividad sea el traslado de
mercancfa en vehfculos que ellos mismos manejan.

El transportista “a” o independiente de empacadoras agroindustriales y de bodegas de
centrales de abastos, acopia mercancfa en zonas de produccién {donde bajo diversos meca-
nismos compra, y en algunos casos, produce), y a veces compra cantidades minimas en
centrales de abastos y en el tianguis, Vende el grueso del volumen en mercados semana-
rios. Posee o alquila vehfculo de transporte. Los transportistas independientes son extra-
rregionales {michoacanos, colimenses, guanajuatenses), de sexo masculino y manejan en ei
tianguis guzmanense entre 6.5 v 20 ton de mercancfa.

El transportista “b", agente o empieado de un bodeguero del Mercado de Abastos de Gua-
dalajara, traslada y vende mercancia de esa central a mercados semanarios v 8 mercados
pablicos vy municipaies. Maneja un vehfculo propiedad de!l bodeguero patrdn. Los trans-
portistas “b’ son extrarregionales (de Guadalajara}, de sexo masculino y manejan entre
17 y 20 ton de mercancia en el tianguis central,

E! transportista ’c’”’ (otros}, compra mercancia en difentes centrales de abastos (Zamora,
Sahuayo vy a veces Guadalajara) siempre en donde *“los productos estén mas baratos’’. Los
traslada y los vende en el tiaguis central y en comercios fijos de los alrededores. {En cuatro
de cinco casos conocidos, los transportistas “'c” son duefios de bodega en otra localidad
regional; Sayuia). Poseen y alquilan vehfcule de transporte. Los transportistas ’c” son
de la regién, principalmente de sexo masculino y manejan en el tianguis entre 6.5 y 16
ton de mercancfla.



PRODUCTOS AGRICOLAS Y EL TIANGUIS EN CIUDAD GUZMAN 125

3. BODEGUERDO

Se identifican porque poseen un local {bodega} en permanente operacion, en donde venden
al mayoreo y menudec, y pargue poseen 0 alguilan un vehiculo de transporte, La mayo-
rfa se surte sobre todo en el Mercado de Abastos de Guadalajara, y un grupo minoritario
se abastece, principaimente en zonas de produccién {en donde participa como comprador,
y en algunos casos, también como productor). Todos los bodegueros tienen residencia
focal y son de ambos sexos (la bodega frecuentemente es atendida por la esposa), pero
los que se surten en Guadalajara son de origen regional mientras que la minorfa abastecida
en zonas de produccién es particularmente colimense. Los bedegueros manejan en el tian-
guis un volumen de 10.5 a 80 ton.

4 COMISIONISTA DE TIEMPO COMPLETO

Acopia mercancfa en el Mercado de Abastos de Guadaiajara y la vende en los mercados
semanarios. Carece de vehfculo y contrata flete, transportdndose personalmente en camién
de pasajeros de segunda clase. En la central de abastos no tiene proveedor fijo y compra
segin el lema de “donde esté mas barato”. También compra en el tianguis a los proveede-
ras mayores (transportistas y bodegueros) pagdndoles una vez que ha vendido la mercan-
cfa. Los comisionistas de tiempo completc son regionales, exclusivamente varones y ma-
nejan en el tianguis un volumen de 2.5 a 3 ton.

5. LOCATARIO

Tiene como principal eje de actividad un local{es) en el mercado publico adyacente al
tianguis. Se abastece localmente comprando, en primer lugar, a los agentes de centrales
de abastos y a los pequefios productores. En menor medida, compra a los demés introduc-
tores. Los locatarios en su mayor(a son de residencia y origen local. Son, a su vez, de ambos
sexos, aunque predominan las mujeres en el giro de legumbres, En el tianguis manejan
entre 0.5 y 7 ton de mercancfa,

6. COMISIONISTA DE MEDIO TIEMPO

s una actividad de subemplec. La comisionista (generalmente una mujer) compra mer-
:ancia a cualquier proveedor en el tianguis v la vende exclusivamente los dfas de tianguis,
Durante ef resto de la semana, se dedica a otras actividades como el lavado y planchado
de ropa. Las comisionistas de medio tiempo son de residencia local, y manejan hasta 0.5
ton de mercancia.

* informacién procedente de Veerkamp {1981}, Los volimanes citedos son semanales y estandarizados,
no reales. Véase (id: 126, y el Cuadro 1.2 del Apéndice).



CUADRO IV
FUENTES DE ABASTECIMIENTO DE LOS VENDEDORES DEL TIANGUIS.
SUBDIVISION DE LOS MISMOS EN INTRODUCTORES Y REVENDEDORES

Categorias Obtienen su mercancia de:

1. pequefio productor ellos mismos {produccidn en la parcela),
2. transportista
a} independiente — compras en la parcela.
— ellos mismas (produccidn en la parcela).
-~ a veces, centrales de abastos y en el tianguis.

b} agente — Mercado de Abastos de Guadalajara.
c} otro -- centrales de abastos (Zamora, Sahuayo y Guadalajara).
3. bodeguero
a} los § mas vinculados a
centrales de abastos® - Mercado de Abastos de Guadalajara.
b) los 4 mds vinculados a
zonas de produccian® — compras en la parcela (estos 4 casosh.

- eillos mismos {produccién en la parcela) {2 casos).
— mercado piblico de Colima {sdlo pequedias cantidades)
{los otros 2 casos),

4. comisionista de
tiempo completo — Mercadoe de Abastos de Guadalajara.
— introductores en el tianguis.

5. locatario® — transportista “b" en el tianguis.
— pequeiio productor en el tianguis.
~— otros introductores en el tianguis.

6. comisionista de
medio tiempo

1

a cualquier introductor en el tianguis.

De aqul se establece que las primeras cuatro categorias corresponden a introductores de
mercancias, y gue las Ultimas dos se refieren a revendedores.

Fuente: Investigacién directa en el tianguis guzmanense, 1976-1977.
Varios de estos cinco bodegueros realizan también compras en la parcela, (En fos estados
de Baja Californig, Sinaloa, Veracruz y Tamaulipas). Los vinculos gue mantienen con las
zonas de praduccién son laxos, ya que sSlo participan en compras en pie {CEP), v se abs-
tignen da Mayores Compromisas con el sector productiva. En cambio, registran una filia-
cién muy directa con el Mercado de Abastos ge Guadalajara; uno de estos bodegueros
consignados es concesionaria de los carmiones de rediias adscritos a dicha central.
Don Reynaldo, otro bodeguero, se desvia un poco de la naorma. Se abastece también en
la central de abastos tapatfa, pero e5t0 es debido a gue manefa un producto altamenta
perecedero y demandado, el jitomate, y necesita tener surtido en la bodega. En realidad,
don Reynaldo se identifica mds con zonas de produccién, y también participa en la rebaja
de precios. [Por ejempio, rermata el repoilo que él produce).
De un total de cuarenta y ocho locatarios, hay dos casos excepcionales, Se trata de las
dos empresas de ipcatarios mas grandes {cada una maneja un poco mds de 6.75 ton sema-
nalest. Sgn introductores, pues van hasta el Mercado de Abastos de (Guadalajara, seleccio-
man ¥ pagan su meércancia, contratan flete y reciben los bultos el martes en el tianguis.
En este mercado semanario sélo compran algunos productes necesarios o de oferta a cual-
quier introductar,
NOTA: Como se advierte en la tesis (1981}, Jas nombres de los informantes son ficti-
cios, En aste trabajo, he mantenido los mismas seudénimos.
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CUADRO V

VOLUMEN DE LEGUMBRE Y FRUTA INTRODUCIDO SEMANALMENTE
EN EL TIANGUIS, POR CATEGORIAS DE VENDEDORES

Categorias de Legumbre Fruta Total
Introductores {ton) {ton) {ton)
pequefios productores 25.35 1.20 26.55
transportistas
“a’" {surtidos en zonas
de produccion} 257.00 243.75 500.7%
“b*' {surtidos en el
Mercado de Abastos
de Guadalajara) 18.50 18.60 664.75
“c"  {surtidos en
centrales de abastos
michoacanas) 45,50 45.50
bodegueros
{introducciones del
Mercado de Abastos
de Guadalajara) 196.00 771.50 272.50
(introducciones de 4125
~ zonas de produccién) 140,00 140.00
comisionistas de T.C. 22.00 22.00
\ocatarios 6.75 6.76 13.50
TOTAL 570.10 469,20 1039.30

Fuente: Veerkamp {1981:133,134) y nuevas desagregaciones realizadas & partir de id (Cuadro 1.2

en el Apéndice).

Se trata de montos estimados que fueron obtenidos a través de entrevistas, la observacidn
directa y de la aplicacién de medidas estandarizadas a nivel de las 103 empresas introduc-

toras. Ciudad Guzmin, 1977,

N.A. 19
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CUADRO VI
VOLUMEN DE LEGUMBRE Y FRUTA INTRODUCIDO SEMANALMENTE
EN EL TIANGUIS, POR ORIGEN GEOGRAFICO

Origen Geogrifico Legumbre Fruta Total
de la mercancia (ton) (ton) (ton} { %)
Regidn

{municipios aledafios

a Ciudad Guzmaén} 25,35 1.20 268.55 255

Zonas de produccién
extrarregionales
Apatzingan, Sahuayo,
Zamora (Michoacén)
estados de Colima

y Guanajuato® 257.00 243.75 500.75

estados de Baja

California, Sinaloa, 640.76 61.65
Tamaulipas, Veracruz

y Colima® 140.00 140.00

Centrales de abastos
de Sahuayo y Zamora

{Michoacén) 45,50 45.50 4.38
Mercado de Abastos
de Guadalajara 242.25 84.2% 326.50 31.41

TOTAL 570.10 469.20 1039.30 89.99

Fuente: el cuadro V anterior,

»”

8 introducciones de transportistas “‘a”.

b introducciones de bodegueros.
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El objetivo de este trabajo es analizar
la actividad econdémica que llevan
a cabo los comerciantes de un mer-
cado municipal urbano: “La Vie-
toria”, el principal de la ciudad de
Puebla.

! Este articulo es el resultade de una
investigacion de campo llevada a cabo
en la ciudad de Puebla, de enero a
agosto de 1977, Un primer trabajo
fue presentado como tesis conjunta
de licenciatura en Antropologia So-
cial, en la Universidad Iberoamericana
(1978).
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Los estudios que sobre el tema
conocemos se refieren a mercados
situados en contextos rurales, y
solamente describen y analizan el
funcionamiento y la naturaleza de
los “sistemas tradicionales de mer-

su mundo; sin ellos, no hubiésemos
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ticas y sugerencias lo han enriquecido,
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los comentarios y criticas que nos
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cado” (por ejemplo, Malinowski y
de la Fuente, 1957);, es decir, las
vinculaciones de los campesinos —y
de la economia campesina— con
los mecanismos de comercializacion.
Aunque plantean que es necesario
relacionar el sistema de mercado
con un contexto social y econdmico
mdas amplio que la regién o la loca-
lidad, de hecho, s6lo unos cuantos
relacionan el sistema de mercado con
la economia nacional (Mintz, 1964;
Paré, 1975; Veerkamp, 1977).

Por lo demais, casi ninguno de
los estudios de mercado se refiere
especialmente a la actividad de los
comerciantes (una excepcion en este
sentido es el trabajo de Veerkamp,
1977), que son los que conforman
y llevan a cabo la actividad comercial
que define al mercado. Mas bien
se esiablecen tipologias de comer-
ciantes en funcién de los mecanismos
de abastecimiento de las mercancias;
pero son tipologias gue no trascien-
den al nivel descriptivo (Cook y
Diskin, 1976; Durston, 1976).

Mercados municipales urbanos,
como “La Victoria’, constituyen
en la actualidad el Gltimo eslabon
de una larga cadena de intermedia-
cién de las mercancias. En los pro-
ductos que venden los locatarios
se advierte la presencia tanto de
grandes capitales comerciales e indus-
triales, como de capitales comercia-
les e industriales de pequefia escala,
de origen local y regional. Esta sola
comprobacidén plantea ya una serie
de interrogantes respecto a la situa-

cion de la agricultura y las caracte-
risticas de las unidades productivas
de la regién. Es decir, el estudio
detallado de los diferentes aspectos
de la actividad comercial de los
locatarios puede ayudar a conocer
algunas de las caracteristicas de la eco-
nomia regional e incluso nacional.

Si bien los mercados municipa-
les propician problemas wurbanos,
como congestionamientos, insalubri-
dad, encarecimiento de algunas mer-
cancias, parecen ser también insti-
tuciones que tienen un papel impor-
tante en el contexto y la organiza-
cién urbana: generan empleo local,
proporcionan mercancias de calidades
y precios diferentes que favorecen
el consumo de los diversos sectores
sociales urbanos y rurales, y repre-
sentan una alternativa ocupacional
para migrantes de escasos rectrsos.
Los mercados municipales urbanos
tienen una mayor flexibilidad que
otras instituciones comerciales (super-
mercados, por ejemplo) para incor-
porar contingentes numerosos de po-
blacidon. La existencia de esta alter-
nativa ocupacional parece limitar
también las presiones de la mano de
obra por otras fuentes de trabajo.

Los comerciantes del mercado
desarrollan una actividad econdmica
que no ocasiona demandas ni al
Estado ni al capital: no existen
salarios minimos ni reivindicaciones
laborales. La posibilidad de que los
comerciantes permanezcan en un
mercado va a depender de su capa-
cidad para movilizar ciertos recur-
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sos, tanto econdmicos, como so-
ciales. Pero no solo eso, las formas
ce organizacién reivindicativa que se
encuentra en los mercados urbanos
(uniones afiliadas, a través de dife-
rentes organizaciones, a las grandes
centrales nacionales del PRI} cons-
tituyen apoyos posibles del aparato
estatal.

En este trabajo, queremos mostrar
las principales caracteristicas sociales
y econdmicas de los comercian-
tes y la forma en que éstos combi-
nan y manejan diversos recursos
para llevar a cabo su actividad
comercial. Dado que el campo de

estudio abarca un gran namero
de comerciantes (2,000 en total)
y los métodos utilizados fueron

fundamentalmente los de observa-
cién participante y entrevistas abier-
tas y dirigidas, en el trabajo original
hicimos una seleccién aleatoria de
los comerciantes, que incluyé a
49 vendedores de aquellos giros
de mercancia cuantitativamente mds
significativos en el mercado. Para
ello, se procurd que el nimero de
entrevistados guardara proporcion con
el total de comerciantes de cada
giro. Ademds, se tuvo entrevistas
con otros que no fueron incluidos en
la seleccién, para poder cruzar y pro-
bar la informacion recopilada.

En este trabajo sélo presentare-
mos ampliamente dos de los estudios
de caso que se hicieron, los cuales
ilustran las caracteristicas generales
de los comerciantes en sus giros
respectivos. Asimismo, gran cantidad
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de los datos econdmicos se comple-
mentaron, a partir de la chbservacion,
pues varios de los comerciantes
entrevistados se mostraron reacios
a proporcionar detalladamente este
tipo de informacidn.

LA CIUDAD Y LOS MIGRANTES

La ciudad de Puebla ha sido desde
el virreinato un centro administra-
tivo, agricola, comercial e indus-
trial importante (Moreno Toscano,
1974:97), favorecido por su ubica-
cion geogrifica y sus redes de co-
municacion: es y ha sido paso obli-
gado entre el puerto de Veracruz
y la ciudad de México. Aunque
en su fundacién se proyectd como
un centro agricola, a lo largo de su
historia se ha destacado principal-
mente por su actividad manufactu-
rera industrial y comercial (ibid}).

La amplia red de comunicacio-
nes con que cuenta Puebla permite
el facil acceso de las mercancias
agropecuarias y también la intro-
duccién de productos manufactura-
dos provenientes de diferentes regio-
nes del pais, y debido a ello, es
un centro concentrador y distribui-
dor de mercancia de diferente ori-
gen productivo y geogrifico. Su
funcién comercial no sélo abarca
el contexto urbano de la ciudad
también es un centro importante
para la poblacion rural del mismo
estado de Puebla y del de Tlaxcala.
La actividad comercial ocupaba en
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1970, al 15% de la poblacion econd-
micamente activa en el municipio de
Puebla {Censo General de Poblacidn,
1970, porcentajes calculados),

Aunque, a nivel estatal, Puebla
es una entidad cuya poblacidon se
dedica mayoritariamente a la agri-
culturg, la aportacion de ésta al
producto interno bruto del estado
es muy bajo (15%), en comparacion
con el sector industrial que aporta el
59% . Incluso el sector comercial y
el de servicios superan al sector agrico-
la en su aportacién al productc inter-
no bruto (26%). Es en el municipio
de Puebla donde se concentra la
mayor parte de las actividades indus-
triales y comerciales del Estado.

En la ciudad y sus alrededores
se localizan también numercsas em-
presas de mediana y gran escala,
como Hylsa, Volkswagen y empre-
sas textiles. En 1970, un 36.7% de
la poblacién econdomicamente activa
del municipio trabajaba en las acti-
vidades industriales. La cercania y
buenas comunicaciones con el Dis-
trito Federal, principal centro con-
sumidor de las mercancias industria-
les, parece haber sido un factor
importante para favorecer la loca-
lizacion de las empresas.

El desarrollo industrial y urbano
de Puebla ha generado un fuerte
proceso migratorio hacia ella. Los
estados que aportan mas migrantes
a la ciudad son los estados circun-
vecinos: Veracruz {(17.7%); Tlaxcala
(17.8%); Distrito Federal (17.6%);
Oaxaca (12.5%),% pero también se

da un fuerte proceso migratorio
hacia la ciudad desde el interior
del mismo Estado. Si bien Puebla
es la cuarta ciudad industrial de
México en cuanto al nimero de
establecimientos, y la sexta por el
namero de obreros ocupados (Lo-
pez Malo, 1960:94-96), el tipo y
grado de desarrollo capitalista del
pais no hacen posible el pleno empleo
de la manc de obra disponible.

El origen rural de una buena
parte de los migrantes (campesinos
y jornaleros agricolas con bajos
niveles de escolaridad y escasos
recursos econdmicos) limita sus posi-
bilidades de insercién econdmica
urbana y los coloca en la posicion
de mano de obra en busca de traba-
jo. El desarrollo industrial, por su
misma imposibilidad estructural de
incorporar la mano de obra dispo-
nible y sus exigencias de mano de
obra calificada y ‘‘credencializada”,
no puede absorber toda la pobla-
cion migrante; ni siquiera toda la
mano de obra nativa del munici-
pio de Puebla.

Debidc a ello, se advierte la ten-
dencia al aumento cada vez mayor
de poblacion que se tiene que de-
dicar a los servicios y al comercio.

Aqui se incluye el porcentaje de mi-
grantes por estados de origen en la
década de los sesentas; pero sdlo res-
pecto del Municipio de Puebla, pues las
cifras para el Estado son diferentes.
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Proliferan en la ciudad actividades
de servicios personales y trabajos
domiciliares (reparaciones), con re-
muneraciones reducidas. Abundan
también actividades comerciales de
pequefia escala de las que se obtie-
nen ingresos muy precarios, pero
que permiten la sobrevivencia ur-
bana, junto con el desarrollo de
otros mecanismos, como la confor-
macion de redes de relaciones so-
ciales y el desarrollo de unidades
domésticas cuyos miembros ejecutan
diferentes actividades econémicas que
complementan un salario para la
subsistencia familiar. Muchas de estas
actividades se realizan todavia en
el area central de la ciudad, en torno
del mercado principal: “La Victo-
na”,

Todas las calles que rodean a
este mercado se encuentran ocupa-
das por el comercio “ambulante”,
el cual adquiere cada vez mas un
caracter de comercio estable: los
puestos tienen toda una serie de
instalaciones. Si bien ha habido
presiones del comercio establecido
para el desalojo de este comercio
callejero, en realidad el Ayuntamien-
to local ha optado por ignorarlas:
no hay alternativas ocupacionales
para toda esta mano de obra,® ade-

Al parecer, va nho es factible, como
hace algunos afios, incorporar a los
ambulantes en los mercados muni-
cipales, porque los mas importantes
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mas de que sus servicios se han hecho
necesarios pues tienen un tipo de
mercancia (en su mayoria contra-
bando) que no es posible conseguir
en ningin otro lado., Se calcula que
existen unos tres mil comerciantes
callejeros en el area que circunda
el mercado “La Victoria”,

Por su parte, este mercado con-
centra a dos mil comerciantes de
manera permanente. Asi, entre unos
y otros, tenemos una poblacidon de
cinco mil personas ocupadas en la
actividad comercial, sélo en el drea
centro de la ciudad y que estan
fuera del sistema de tiendas, alma-
cenes y distribuidoras.

EL MERCADO “LA VICTORIA"

El edificio actual que ocupa ‘“La
Victoria” fue inaugurado en 1913,
Previamente tuvo que ser reforma-
do por ser insfuficiente para el gran
movimiento comercial gue ya tenia
desde entonces (Cordero y Torres,
1965:164). Durante 52 afios (1913-
1965), el mercado no tiene modi-
ficaciones fisicas sustanciales. A par-
tir de 1965, se construyen nuevas

ya estan saturados y los nuevos mer-
cados que se han construide, quedan
fuera de los principales circuitos co-
merciales de la ciudad, por lo que
los ambulantes se resisten a ser tras-
ladados.
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instalaciones, y en 1974, se restaura
el edificio. Otro tipo de modifica-
ciones internas se han debido a
movilizaciones politicas, encabezadas
por las diferentes uniones de loca-
tarios. En 1958, el Ayuntamiento
de la ciudad trasladé a los comer-
ciantes de fierros a otro mercado,
para incorporar en “La Victoria”,
aproximadamente, a 100 comerciantes
ambulantes que vendian en las calles
que lo rodean. En febrero de 1972,
los vendedores ambulantes de las ca-
lles aledarias al mercado solicitan del
Ayuntamiento la adaptaciéon de la
planta alta de “La Victoria”, lo que
obtienen ese mismo ano. En 1975,
los introductores de frutas y ver-
duras que almacenan sus mercan-
cias en las bodegas que se localizan
al norte del mercado, son trasla-
dados a una central de abastos pro-
visional, Su lugar lo ocupan actual-
mente comerciantes del giro de
verduras.

El mercado ocupa una super-
ficie de 17600 m2 (casi dos man-
zanas) y se halla en el primer cuadro
de la ciudad. Es de facil acceso,
pues gran parte de las lineas urbanas
de camiones pasan por las calles
que lo rodean. También la mayo-
ria de las terminales de lineas fo-
raneas estdn establecidas en las cua-
dras cercanas al mercado, lo que
facilita el acceso de las personas
que provienen de las 4reas rurales
y de otros centros urbanos.*

“La Victoria” se abre todos
los dias del afio, de 9 am a 7 pm.

Abastece las necesidades de con-
sumo mediato e inmediato de gran
parte de la poblacion urbana y rural
de Puebla y sus alrededores. Es el
mercado municipal urbano mas im-
portante por dos razones: porque
es el que tiene mayor ndmero de
comerciantes, y porque en él se
consiguen practicamente todo tipo
de mercancias.

Cabe agregar gue ‘“La Victoria”
aporta al Ayuntamiento, por el
cobro de rentas, una suma conside-
rable de ingresos: por cada peso
que e! Ayuntamiento recibe de
este mercado, gasta ochenta y cinco
centavos en él; obtiene una ganan-
cia de quince centavos por cada
peso que cobra, En este sentido,
las autoridades no necesitan gastar
mds en el mercado vy, sin embargo,
mantienen ocupados y sin presta-
ciones a un grupc considerable de
individuos.

Finalmente, en la ciudad de
Puebla, no se han introducido, de
manera significativa, los supermer-
cados: los mercados municipales con-
tindan siendo una fuente muy im-
portante para el abastecimiento de

4 En la ciudad de Puebla existen 14
mercados municipales, de los cuales
el mas importante por su ubicacion,
tamafio, tipo y variedad de mercan-
cias es “La Victoria”, Le sigue en
importancia el mercado 5 de Mayo,
situado a 8 cuadras del anterior.



EL PROCESO DE DIFERENCIACION SOCIAL Y ECONOMICA. . .

137

mercancias basicas para el consumo
de la poblacion urbana. Casi todos
los supermercados que existen ope-
ran en las zonas residenciales, y sdlo
pueden captar el consumo de la
clase media y alta local.

LOCALIZACION DE LOS
PRODUCTOS

Pese a su aparente desorden, el mer-
cade se divide en cuatro zonas espe-
cificas.® En la primera (N del mer-
cado) se encuentran concentrados
los jitomates, zapatos, loza, hierbas,
ropa y jarcieria; en la segunda zona
(NE) se expenden jitomates, zapatos,
barbacoa y visceras; dentro de esta
zona hacia el E se encuentran las
fondas, las telas y los objetos de
vidrio y aluminio. En la {ercera
zona (NO), la mas reducida: gran
parte de ella, estd ocupada por la
iglesia de Santo Domingo, se venden
zapatos, animales vivos (gallinas y
pollos} y arreglos florales. En la
cuarta y (ltima, que abarca el NO
del mercado hay venta de flores,
pescado, pollo y carne. El resto
de los productos: frutas, verduras
y abarrotes, se encuentran dispersos
por todo el mercado.

La division del mercado en zonas
es arbitraria, y la hemos hecho para
una mayor comprension del texto.
Esta division no es reconocida como
tal por los comerciantes.
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En la planta alta, hay tres areas
claramente definidas. A la primera,
se le denomina tianguis; en ella
se expenden verduras. En la segunda,
hay una miscelanea (venta de dul-
ces, cascos, objetos de costura, etc.)
y se utiliza también como bodega

de flores. En la tercera se vende
ropa.
TIPOS DE PUESTOQS

De acuerdo con las caracteristicas
fisicas de los locales donde venden
los comerciantes, podemos establecer
tres diferentes tipos de puestos:

aj) dJaulas. Consisten en cubos
de lamina, cemento o ma-
dera, que usualmente se cie-
rran con candado; se pueden
encontrar por todo el mer-
cade, y su tamafio es varia-
ble.

b} Plataformas. Son planchas
de cemento elevadas a un
metro del suele. Durante la
noche, la mercancia se tapa
con mantas; a diferencia de
las jaulas, no queda bajo
llave, Cuando se inaugurd
el mercado, se le concedie-
ron 60 cm de sobradillo
a las jaulas yv 30 cm a las
plataformas. Este sobradillo
es una extension del puesto
hacia los pasillos, que se
ocupa para colocar mercan-
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cia sobre cajas o rejas.

¢) Piso. Una parte considerable
de los comerciantes vende
en el piso del mercado, po-
niendo su mercancia sobre
un periddico o un plastico,
o elevandola sobre tablas o
rejas. Durante la noche, estos
comerciantes guardan su mer-
cancia envuelta en costales,
ya sea en el lugar que ocu-
pan durante el dia, o junto
a una jaula o plataforma
cercana.

A los comerciantes de jaula o
plataforma, el Ayuntamiento les co-
bra una renta diaria, por medio
de una tarjeta que se va perforando
cada dia o segin se vaya pagando.
A los de piso, se les cobra dos veces
al dia, y se les da un boleto.

TIPOS DE COMERCIANTES

En “La Victoria” hay un total de
1 245 comerciantes que pagan una
renta diaria al Ayuntamiento local.
No se incluyen los comerciantes
ambulantes, ni los de piso, ni los
de temporada, que, segin calculos
de la Direccion General de Merca-
dos, suman aproximadamente 755.
Los 2000 comerciantes victorianos
representan el 30.7% del total de
los 14 mercados municipales de la
ciudad de Puebla.

Segun el tipo de puestos que

posean,

los vendedores se clasifi-

can como fijos, semifijos, de tem-
porada y ambulantes.

a)

b)

Fijos, Poseen un local den-
tro de la estructura fisica
del mercado (jaula o plata-
forma); cominmente se les
llama locatarios.

Semifijos. Se sithan en los
pasillos del mercado, a los
lados de las jaulas y plata-
formas, o en medio de los
pasillos. Venden en el piso
¥ ocupan la llamada ‘‘zona
de temporada”. A pesar de
que la mayoria acude dia-
riamente, tienen que llegar
al mercado antes de que
abra, y entrar corriendo a
apartar su lugar. Aunque los
lugares de estos comercian-
tes se reconocen informal-
mente, no se respetan si
llegan tarde (8 6 9 am), y
entonces otra persona puede
ocupar el puesto. Los comer-
ciantes de piso que se en-
cuentran sobre la zona de
“temporada” tienen que ceder
el lugar a los comerciantes
de los articulos correspon-
dientes a la temporada en
tumo, y buscar ofro sitio
mientras ésta dure, comprar
una licencia de temporada
para quedarse alll, o reti-
rarse a “descansar”.
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c)
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De temporada. Algunos pasi-
llos del mercado tienen se-
nalada en el piso, con lineas
de color, el drea que deben
ocupar los comerciantes de
temporada. Estos venden mer-
cancias que sdlo se encuen-
tran en ciertas épocas del
afio, deben pagar una licen-
cia al Ayuntamiento (cuyo
monto es variable), y ade-
mas pagar renta diaria por
medio de boleto.

Durante el ano, hay diez
temporadas, su duracidn es
variable, y abarca las siguien-
tes festividades: Reyes (se
venden juguetes); Niho Dios
(se venden y visten “nifios
dioses’”); Semana Santa (se
venden disfraces para carna-
val y objetos religiosos para
el altar); Dia de la Madre,
Corpus Christus (se venden
juguetes); Dia de Muertos
(se vende pan, incienso, fruta,
velas, etc.); 12 de Diciembre
(se venden objetos para la
Virgen de Guadalupe) y Na-
vidad.

Es importante recalcar el
significado de las temporadas
de venta, pues por un lado,
éstas permiten incorporar un
namero considerable de indi-
viduos en el comercio esta-
blecido, y, por otro lado,
favorecen las ventas de todos
los comerciantes del merca-
do. Ademias, las temporadas

cubren un amplic ambito
de eventos sociales, popu-
lares y tradicionales, lo que
hace que “La Victoria” sea
diferente de otro tipo de es-
tablecimientos comerciales,

Ambulantes. No tienen un
lugar fijo para vender, y
circulan alrededor de todo
el mercado; generalmente ven-
den fruta, dulces, bolsas de
plastico, bisuteria, etc. Pagan
renta diaria al Ayuntamiento
por medio de boleto.

d)

En cuanto al ntimero de vendedo-
res de una sola clase de mercancia®
cuantitativamente, el comercio mas
importante es el de legumbres y ver-
duras, con un total de 272 comercian-
tes (21.8 por ciento del total); siguen
en importancia los abarrotes con 103
(8.2 por ciento); las fruterfas con 91
(1.3 por ciento); las zapaterias con 86
(6.2 por ciento). El resto de los co-
mercios representa cada uno, menos
del B por ciento del total (cuadro 1).
El hecho de que a la venta de verdu-

’ La clase de mercancia equivale al

producto que se vende o al producto
que se encuentra mayoritariamente
en un puesto. La Direccién General
de Mercados establece 37 diferentes
clases de establecimientos comerciales,
pero solo tienen en cuenta a los comer-
ciantes que tienen local.
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CUADRO 1
NUMEROQ DE COMERCIANTES POR EL CARACTER DEL NEGOCIO
Clase de comercio Total Porcentaje
de! total
1. Legumbres y verdura 272 218
2. Abarrotes 103 8.2
3. Fruterfa 21 7.3
4. Zapateria 86 6.9
6. Boneterla 83 6.6
6. Ropa 78 6.2
7. Jarcier(a 61 48
8. Flores 57 4.5
9. Carnicerfas 42 3.3
10. Panaderflas 39 3.1
11. Antojitos mexicanos 33 26
12. Cocinas 3N 24
13. Telas 30 24
14. Pollerfas 28 2.2
15. Joyerfa de fantas(a 19 1.5
16. Cristaler(a 17 1.3
17. Loza 16 1.2
18. Refrescos 16 1.2
19. Hierbas medicinales 14 1.1
20. Ferreteria 14 1.1
21. Pescados y mariscos 14 1.1
22. Merceria ' 14 1.1
23. Cremeria 14 1.1
24. Pléstico 11 08
26.  Animales vivos 11 0.8
26. Articulos usados 10 0.8
27. Marisquerias 7 05
28. Dulces tipicos 7 05
29, \Visceras 7 05
30. Especies 5 0.4
31. Helados y paletas 5 0.4
32. Escritorio plblico 3 03
33. Huevo 2 0.1
34, Talabarter{as 2 0.1
35. Pastas y gailetas 1 0.08
36. Tortilleria 1 0.08

37. Perfumeria 1 0.08

TOTAL 1245 100.00

Fuente: Control de cobranza de “‘La Victoria'’, Direccidn General de Mercedos, H, Ayuntamiento de
Puebla, 21 de enero de 1977,
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ras se dedigque el mayor numero de
comerciantes, estd relacionado con el
tipo de mercancia y con las caracte-
risticas sociales y econdmicas de los
individuos que optan por €l. De ello
se hablara en el siguiente apartado.

LOS COMERCIANTES:
DIFERENCIACION SOCIAL Y
ECONOMICA

Aungue a primera vista no aparecen
diferencias significativas entre los
comerciantes de “La Victoria”, de
hecho hay una clara diferenciacion
social y econdmica que se mani-
fiesta en los recursos que controlan,
en las estrategias econdmicas y so-
ciales que implementan, y en las
expectativas que tienen con respec-
to a los miembros de su unidad do-
méstica. Esta diferenciacion estd es-
trechamente relacionada con el ge-
nero de mercancia que prefiere el
comerciante’.

En el caso de los comercios de
origen agricola, se encontrd que de
los comerciantes entrevistados, la
mitad (50 por ciento) era de origen
rural mientras que en los de origen
industrial, mas de la mitad (64 por
ciento) de los comerciantes habia
nacido en la ciudad de Puebla.

7 Todos los datos presentados, al igual

que los precios y salarios, estén refe-
ridos al afio de 1977.
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Asi, se puede pensar en que la
incorporacion en el mercado, a tra-
vés de la venta de productos agri-
colas parece ser todavia una alter-
nativa econdémica posible para sec-
tores de la poblacion rural, si tienen
algun vinculo con personas que ya
se encuentran incorporadas en la ac-
tividad comercial, y que generalmen-
te tienen alguna relacion de paren-
tesco o amistad con el migrante. Au-
nado con esto existe el hecho de que,
para iniciarse en este tipo de comer-
cios, no es necesaria una inversion
muy elevada®.

Sin embargo, los comerciantes
en productos agricolas son los que
obtienen los mas bajos margenes de
ganancia, lo cual, en fin de cuentas,
limita sus posibilidades de expansion,
Por un lado, los limita la competen-
cia con otros que comercian en la
misma mercancia, El hecho de que
sea una actividad relativamente acce-
sible a personas de escaso$ recursos,
apoya su proliferacion, impide espe-
cular con la mercancia, y condicio-
na mdargenes de ganancia reducidos
y muy homogéneos. Por otro lado,
el caracter de su abastecimiento con-
tribuye a acentuar esta situacion.

®  Esto se relaciona con el valor de la
mercancia. Por ejemplo, el precio
unitaric de un género de tela (manta
de 25 metros de largo y de 2.20 m
de ancho: $ 740,00), es mucho mis alto
que un costal de cebolla ($ 240.00).
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Kstos comerciantes dependen de una
sola instancia: la central de abastos
local, donde los productos llegan des-
pués de un fuerte proceso de acapara-
miento y concentracion. Los precios
vienen determinados desde otros mer-
cados fuera de la ciudad de Puebla,
basicamente, desde La Merced, en
la Ciudad de México.

Todas las mercancias de origen
agricola se venden a crédito, que es
pagado por el comerciante cuando
regresa a adquirir mds productos®.
El credito se otorga con facilidad,
pues los intermediarios necesitan
de los pequefios comerciantes de
los mercados para agilizar la distri-
bucidn de mercancias perecederas
y, por otra parte, el comerciante
sabe que debe pagar la deuda o, de
lo contrario, no obtendra mas mer-
cancias. El crédito se concede, pero
en condiciones que impiden que el
pequefio comerciante pueda trascen-
der su dependencia del capital comer-
cial: el riesgo de la pérdida se incre-
menta en los productos perecederos.

En el caso de los establecimien-
tos comerciales de origen industrial,
‘que conllevan un complejo grado
de elaboracion, se obtiene en com-
paracion con los de origen agricola,
un mayor margen de ganancia por
unidad y volumen de ventas. Abar-
can una serie de mercancias disper-
sas en el mercado (ropa, zapatos,
telas, abarrotes, productos de plas-

?  Se abastecen cada tetcer dia.

tico): la competencia es menor. En
segundo lugar, estos comerciantes
cuentan con un mayor nimero de
canales de abastecimiento, ya que se
surten, tanto de productores, como
de distribuidores; es decir, tienen
acceso a diferentes formas de organi-
zacién de la produccién y distribu-
cion. Tal situacion les permite uti-
lizar el canal que consideren adecua-
do, y dependen del costo de la mer-
cancia. Pueden, ademds, manejar
diversas calidades, precios y can-
tidades, con lo que obtienen ma-
yores margenes de ganancia. Al
igual que en los de origen agricola,
emplean el crédito en mercancia,
aunque el plazo para pagarlo es ma-
yor (de 30 a 90 dias) que en los
otros. Esto se explica por el tipo
de mercancia: es imperecedera, y su
demanda y consumo no scn inmedia-
tos, por ello su rapida comercializa-
¢ion no es indispensable.

- Ademas del factor mencionado,
otro elemento que apoya o inhibe
el grado de reproduccion del capi-
tal comercial, es la familia, ya que
su tamaiio y grado de desarrollo,
limitan el incremento del capi-
tal comercial. La incorporacién de
mano de obra familiar es una prac-
tica muy generalizada entre los
comerciantes del mercado, y consti-
tuye un mecahismo importante para
reducir gastos, en la medida en que
no se retribuye econdémicamente,
pero, a pesar de ello, hay. periodos
relativamente largos en que es mayor
el nimero de consumidores que el
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de productores (cuando la unidad
doméstica tiene miembros muy pe-
queiios), vy esto merma los recursos
generados en la actividad comercial,
que deben ser canalizados en mayor
grado hacia el consumo de la unidad
doméstica. Por otro lado, las posibi-
lidades de que todos los miembros
de ésta puedan optar por carreras
ocupacionales diferentes que requie-
ren de mas tiempo de calificacién y
estudios, es muy restringida y, en
general, algunos de los hijos perma-
necen en la actividad comercial, en
condiciones semejantes a las de sus
padres,

Por iltimo, las relaciones socia-
les que los comerciantes desarrollan
a diversos niveles, son relevantes en
funcion de su actividad comercial
y de las estrategias preferenciales
que han decidido desarrollar. La uti-
lizacion de éstas depende, en gran
medida, de la situacién en que se
encuentra el comerciante. Los comer-
ciantes con menos tiempo en el mer-
cado, ¥ que poseen un capital res-
tringido, son los que sostienen, con
mds frecuencia e intensidad, relacio-
nes hotizontales con otros comer-
ciantes, que pueden ser caracteriza-
das como de cooperacidn, reciproci-
dad, o ayuda mutua e intercambio.
Aquellos que se encuentran en una
situacibn de inseguridad o inestabi-
lidad (porque sus ganancias son es-
casas) son los que desarrollan mds
usualmente relaciones a nivel ver-
tical, esto es, con la administracion
del mercado y con los dirigentes de
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las uniones. Asi, la supervivencia de
estos comerciantes en el mercado
depende, en gran medida, del apoyo
que reciben a ese nivel.

LAS UNIONES DE COMERCIANTES

En el aspecto formal, las uniones son
asociaciones de membrecia volunta-
ria que requieren de un minimo de 20
personas para constituirse como tales,
Su objetivo fundamental es la defensa
de los intereses y derechos de sus agre-
miados, tanto a nivel individual, como
colectivo. Los miembros se reinen en
asamblea y eligen un comité ejecutivo
{0 mesa directiva) que se encarga de
representar a la union a diversos nive-
les (autoridades, otros comerciantes,
etc.); el comité lo forma un numero
variable de secretarios, al frente de los
cuales esta el secretario general. Las
obligaciones principales de los comer-
ciantes afiliados a alguna union son:
asistir a las asambleas y pagar la cuota
que fije cada una.

En el mercado ‘“‘La Victoria'’ exis-
te una Unidn mayoritaria, que es
sumamente importante, pues es la
dnica que se encarga de solucionar las
demandas de los comerciantes'®. Se

' En “La Victoria” hay otras dos unio-
nes, pero no son significativas: agru..
pan a un niimero pequefio de miembros;
una cuenta con 200 comerciantes y
1a otra, con 40.
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fundd en 1928, con 50 miembros de
todo género de establecimientos co-
merciales, pero fundamentalmente del
de verduras. No estuvo afiliada a par-
tido alguno hasta 1970, en que se in-
tegré a la Confederacion Nacional de
Organizaciones Populares (CNOP), a
instancias del secretario general de la
Unién. La afiliacion a la CNOP no ha
beneficiado a los comerciantes de la
Union y de hecho, mds de la mitad
de los entrevistados (55 por ciento)
ignoraban que pertenecian al PRI
(a través de la CNOP). En cambio,
tanto el Secretario general, comoe al-
gunos de sus secretarios, si han obte-
nido beneficios, pues han desarrolia-
do nuevas relaciones sociales y poli-
ticas a diversos niveles.

El objetivo fundamental de la
Union es defender a sus afiliados de
los abusos e injusticias que pueda co-
meter en su dano el personal de la
administracion; “mejorar las condi-
ciones en que se encuentran los co-
merciantes, y buscar su progreso y
unificacién™ (Estatutos de la Union).
La obra mds importante que ha reali-
zado la Union, a nivel colectivo, ha
sido la del laminado del techo del mer-
cado y la creacidn de bajadas pluviales
y reforzamiento de postes. Otro ser-
vicio que presta la Union se refiere al
pago de impuestos, la contratacién
de un contador, pero muy pocos co-
merciantes emplean este servicio.

Con respecto a las demandas que
los comerciantes afiliados presentan
a un nivel colectivo, vemos que éstas
se refieren generalmente a la reduc-

cién de tarifas por concepto de renta
de piso. Cuando las autoridades muni-
cipales plantean un alza, los comer-
ciantes acuden al lider, y éste lucha
porgue se eleven en una proporcién
menor que la propuesta por las autori-
dades. Las mds de las veces lo ha logra-
do'!. Las demandas a nivel indivi-
dual, se refieren a la resolucidn de
conflictos con la administracion del
mercado: clausuras del puesto, mul-
tas, sanciones,

Los estatutos de la Union sefia-
lan que debe haber elecciones de co-
mité cada tres afios, con la posibili-
dad de reelegirse; pero, desde 1970,
no se ha llevadeo a cabo ninguna elec-
cidon, Esto se puede explicar, tenien-
do en cuenta dos cosas: el lider ha
seguide en el puesto de secretario
general, debido al desinterés que
muestran los comerciantes por todos
los asuntos relacionados con la Unién;
y, a su vez, el lider aprovecha la si-
tuacién para continuar en el puesto.
Su interés en conservarlo es sobre
todo politico, pues le permite aspi-
rar a cargos mas relevantes (como,
por ejemplo, el de regidor de mer-

11 En el dltimo aumento de tarifas por

concepto de piso, aunque los comer-
ciantes no querian ningin incremento,
el lider consiguio que fuera del 50%,
en vez del 75% propuesto por las auto-
ridades. Este aumento fue posible
porque la Direccién General de Mer-
cados ofrecié¢ al lider el 5% del monto
total que represento el aumento.
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cados), ademas de los beneficios eco-
noémicos que obtiene a través de la
asignacion para “gastos personales™,
tomando parte del dinero gue recau-
da de sus afiiiados.

En general, la participacién de
los comerciantes que pertenecen a la
Unién es minima, y solo acuden a
las asambleas cuando hay un asunto
grave de que tratar.

El papel de la Untdn es impor-
tante, tanto para los comerciantes,
como para las autoridades. Benefi-
cia, en cierto sentido, a los comer-
ciantes, porque les asegura una rela-
tiva tranquilidad para ejercer su ac-
tividad econOmica, gracias a la reso-
lucion de algunas demandas inmedia-
tas que no implican una gran movili-
zacién de recursos. Ademas la Unidn
garantiza, en buena medida, que no
haya un acceso indiscriminado de nue-
vos comerciantes a este mercado. De
esta manera favorece la llegada de nue-
vos comerciantes a traves de relaciones
sociales con los ya establecidos. Por
otro lado, mediante las Uniones, las
autoridades locales y extralocales
cuentan con el apoyo politico de este
sector de la poblacidn, y se evitan po-
sibles conilictos. Podemos decir que el
lider de la Unién tiene un verdadero
papel de intermediario (broker) poli-
tico {Adams, 1974).

ESTUDIOS DE CASO

Para mostrar, en forma detallada,
cOmo se presentan e interrelacionan
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los factores antes mencionados hemos
seleccionado dos estudios de caso: el
primero se refiere a un comerciante
que vende mercancias de origen agri-
cola y el segundo, a uno cuya mercan-
cia es de origen industrial.

CAS0O A:
COMERCIANTE EN VERDURAS

Antecedentes. Dofia Macaria, en 1943
nacid en Los Reyes de Judrez, Puebla,
comunidad que se encuentra a 60 km
de la ciudad de Puebla. Estudio tres
afios de primaria, y no continud, por-
que los padres necesitaban de su ayu-
da en el hogar ¥ en el campo. Su pa-
dre fue agricultor (pequeno propie-
tario); pero en la actualidad renta
sus tierras a otro, y él se dedica a la
venta de verduras, como comerciante
ambulante en la ciudad de Puebla. Su
madre siempre se ha dedicado al ho-
gar. Dofia Macaria tiene tres hermanos
y una hermana; dos de sus hermanos
son comerciantes, uno vende semillas
en “La Victoria®, y el otro, verduras
en la ciudad de México, en La Merced;
el tercero es agricultor en Los Reyes.
Su hermana fue comerciante en “La
Victoria”, pero, desde que se casd, ha
vivido entregada a las faenas domésti-
cas. A excepcidn del hermano que
vende en La Merced y de su hermana,
Doita Macaria no mantiene relaciones
estrechas con la familia,

Permanecié en el hogar paterno
“ayudando en los quehaceres’, hasta
los 18 afos en que se casd. Su esposo
—de quien actualmente Dofia Macaria
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se ha separado— es agricultor, y origi-
nario del mismo pueblo que ella; tiene
una pequefia propiedad donde siembra
verduras que comercializa en la ciudad
de Meéxico. Tienen seis hijos. Tres vi-
ven con él: una nifia de 14 afios, que
terminé la primaria, y ahora se dedica
a cuidar a sus hermanos menores; otra
nifia de 10 afios y uno de 7, que estu-
dian la primaria. Estan con ella la ma-
yor {16 afios) y los dos mas chicos
(3 ¥y 5 anos).

La integracion a la actividad comer-
cial. Hace 4 afios (1973) se separd de
su marido!?, por lo que tuvo necesi-
dad de {rabajar para mantenerse y
ayudar al sostenimiento de sus hijos.
Ya que su hermana era comerciante,
decidio acudir a ella para aprender el
oficio. Esta se dedico desde pequeiia
a la venta de verduras en “La Victo-
ria”, pues su padre la llevé con una
madrina para que la introdujera en
el mercado; alli fue siempre comer-
ciante de piso.

En un principio, Dena Macaria
s6lo acudia al mercado de mar-
tes a viernes a vender verduras.
El fin de semana, se iba a Los Reyes:

12 Fnire las entrevistadas, encontramos
que, de 25 comerciantes, 11 eran sol-
teras, viudas o separadas, lo que hace
suponer que la actividad comercial
Puede representar una alternativa para
mujeres que no han tenido una edu-
cacion formal y cuya situacidn fami-
liar y econémica es precaria,

no tenia dinero para alojarse en la
ciudad. Los dias que iba al mercado
se quedaba en casa de su hermana,
quien ademis de ensefarle el oficio
de comerciante, le daba las comidas
¥ una pequefa retribucién econdmica
por la ayuda en el puesto,

Después de un ailo, la hermana
se casd y abandond la actividad co-
mercial; Dofia Macaria adquirié mer-
cancia con €l dinero que ahorré du-
rante ese afic y empezd a vender
verduras por su cuenta. Para ello,
dependia de otros comerciantes del
mercado, con quienes tenia trato
amistoso, pues no cualquiera da per-
miso de vender junto a su local. Pos-
teriormente, una sefiora que era su
amiga en el mercado, le prest6, du-
rante seis meses y sin costo alguno,
un rincon junto a su puesto, con lo
cual Dofia Macaria pudo contar con
un lugar de venta estable y hacerse
de cierto nitmero de clientes fijos.

Gracias a las relaciones de amis-
tad que establecié en ese tiempo con
otros comerciantes del mercado, se
enterd con anticipacion de que un
lugar en el piso iba a ser desocupado
definitivamente, y que ella podia que-
darse con é1'®. Esto es posible en el

13 Para adquirir un lugar de piso, no es
necesario hacer trimites de traspaso;
por tanto, no se paga al Ayuntamiento
la aportacion que exige por el traspaso
de un local; ademis, €l comerciante que
deja un lugar de piso no puede exigir re-
tribucién econdmica alguna, como seria
el caso de las jaulas o plataformas.
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mercadoe ya que existe una rela-
cidén directa y constante entre los
comerciantes, cuyo contenido pue-
de ser caracterizado como de amis-
tad, compadrazgo y parentesco. Este
se manifiesta en las diversas ayudas
que se prestan a las personas en el
intercambio de bienes y servicios
que se producen en un contexto
de reciprocidad (Alonso, ed. 1980:
261).

El flujo de informacion entre co-
merciantes permite que cualquier
cambio gue se haga en el mercado
de ubicacidén de un puesto, cambio
de locatario, etc., sea inmediatamen-
te conocido por los comerciantes
interesados.

Condiciones actuales de Dofa Ma-
caria. Doha Macaria vende produc-
tos perecederos y de origen agricola.
Su mercancia abarca los siguientes

productos: pepinos, tomates, cebo-
llas, papas, chiles (poblano, loco,
huachinango), chicharos vy ejotes.

Procura comprar preferentemente pro-
ductos de primera calidad, y en me-
nor proporcion, productos de segun-
da. Adquiere dos calidades en la mer-
cancia, porque asi tiene diversos pre-
cios de un mismo producto, lo que le
da la posibilidad de tener un mayor
volumen de ventas y divermsificar su
clientela.

En cuanto al lugar donde vende,
conserva el puesto de piso que adqui-
rid hace tres afios. Se localiza en uno
de los pasillos centrales del mercado,
por donde transita la mayoria de las
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personas que entran. Debido a esto se
halla en una situacion privilegiada con
respecto a otros comerciantes que
estdn en pasillos secundarios. La des-
ventaja es que el lugar se encuentra
en la zona de temporada, por lo que,
en varias épocas del afio, es desplaza-
da y debe buscar otro lugar, o irse a
“descansar’”’. Ademds, los comer-
ciantes de piso se encuentran en una
posicién poco afortunada con respec-
to a los que tienen arrendado un local
(jauwla o plataforma): sus puestos
nunca estdn seguros, y deben lle-
gar temprano cada dia a ocupar
su lugar. A pesar de ello existe un con-
senso informal por el que los comer-
ciantes respetan, hasta determinada
hora, ciertos lugares,

Por tanto, los comerciantes de
piso deben reforzar sus relaciones
no solo con sus compaferos, sino
también con las autoridades del mer-
cado y con el lider de la Unidén. Si
un canal falla o entra en conflicto
en una relacion multiple, hay otras
alternativas con que se puene con-
tinuar la relacion (Alonso, ed., 1980:
262).

Entre sus conocidos, Dona Ma-
caria tiene, en su mismo corredor,
dos comadres de bautizo y algunas
amigas a las cuales presta ciertos ser-
vicios (cuida el puesto cuando se
ausenta por un tiempo corto, les da
cambio de moneda cuando lo soli-
citan). En reciprocidad, su lugar
en el piso se encuentra entre aque-
Hos que se respetan, ademds de que
le ayudan cuando lo solicita. En
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ocasiones intercambia productos co-
mestibles con sus vecinas; por ejem-
plo, tortillas por chiles, cebollitas
por pepinos, y elotes cocidos por
papas o chiles.

Otra relacién fundamental es la
que tiene con algunos empleados de
la administracion, principalmente con
el cobrador encargado del drea en que
se sitila su lugar y con un inspector.
De ambos se ha hecho amiga, a través
del trato diario, v a sabiendas de que
esto le puede traer beneficios'*. Un
ejemplo de como utiliza estas relacio-
nes es el siguiente: en una ocasion, le
quitaron el lugar a una amiga suya
que vende en el mismo pasillo, pues
eran cerca de las diez de la mahana,
y no habia llegado. Cuando la amiga
llegd y vio que su espacio estaba ocu-
pado, pidid ayuda a Dofia Macaria,
la que llamoé al cobrador y le expuso
el problema, alegando que su amiga
acudia generalmente temprano. El
cobrador le dio de inmediato la razén,
y retird a la otra comerciante para
que su amiga ocupara el lugar,

Lo anterior pone de manifiesto
que el vinculo con la administracion,
ademis de que beneficia directamente
a Dofia Macaria (en el caso de que el

14 En muchas ocasiones, las relaciones
entre los comerciantes y los represen-
tantes de la administracién, son tensas,
va que “tanto los cobradores, como
los inspectores, son groseros y mal-
humorados, y frecuentemente les mul-
tan por cuestiones sin importancia™.

lugar ocupado fuera de ella, por ejem-
plo), ¥ le sirve también para reforzar
e incrementar sus relaciones de coo-
peracién y amistad con los comer-
ciantes de su alrededor. Gracias a
ellas, ha adquirido también un status
diferente al de sus compaiieros de pi-
50, ya que, cuando hay problemas,
se acude a ella, a fin de que valién-
dose de sus conocidos, los resuelva.

La relacion que tiene con el lider
de la Unidn mayoritaria, a la cual es-
ta afiliada, aunque no es directa como
la anterior, también le ha reportado
beneficios concretos. Al contar con
un status diferente en su pasillo, el
Iider la reconoce como una de las
personas idOneas para llevar a cabo
ciertas tareas especificas de la Unién,
como es la de recolectar dinero para
determinadas ocasiones. En recipro-
cidad, tiene la posibilidad, a través del
lider, de permanecer en su lugar du-
rante algunas temporadas, cuando el
resto de los comerciantes de piso son
desalojados, lo cual es muy importan-
te, dado que en estas fechas aumentan
considerablemente las ventas.

Dofia Macaria ha logrado tener
aproximadamente un 40 por cien-
to de clientes fijos (que es una buena
proporcion), y los ha conservado de-
bido a su buen modo de tratarlos. Por
ejemplo, les da el peso completo en las
mercancias, les hace un precio especial
(un pococ menor), les concede produc-
tos de mejor calidad, les permite esco-
ger la mercancia, etc.

El margen de regateo en su mer-
cancia es muy bajo, debido a dos
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razones fundamentales: no puede
subir los precios a su antojo por la
enorme competencia que tiene el tipo
de producto gue vende, y porgue la
tasa de ganancia que obtiene es redu-
cida (25 por ciento). Los unicos pro-
ductos en que se regatea son: la papa
y el chile, lo que depende de si estd o
no en temporada.

El puesto es atendido por Dofa
Macaria, o por su hija mayor que por
las tarddes, estudia enfermeria. Ade-
mas, la hija se encarga de preparar los
alimentos para su madre y para sus
hermanos. En época de vacaciones es-
colares, la hija que estd en el pueblo,
también va al mercado para ayudar
a su madre. Los otros dos hijos que
viven con ella no le dan ninguna ayu-
da en el puesto, porque son muy pe-
quefios. Es importante resaltar que
Doifia Macaria cuenta con mano de
obra familiar a la que no se asigna
una retribucion econdémica especifica,
y, por tanto, el ingreso de ella no se ve
afectado. La hija mayor no sélo ayuda
en la actividad comercial, sino que
también la libera de las tareas domés-
ticas. Por otro lado, el grado de des-
arrollo en que la familia se encuentra,
en donde la gran mayoria de los
miembros son improductivos, limita la
expansion comercial de Dofa Macaria.
Esta debe mandar una parte de sus ga-
nancias al pueblo, para la manuten-
cién de los hijos que estidn alli, ade-
mds de mantener a los que estdn con
ellal s,

Caracteristicas econémicas. En lo

N.A. 19

que se refiere al abastecimiento, to-
da la mercancia, a excepcion de la
papa, la compra en la Central de
Abastos. Las papas las compra en
las bodegas que se encuentran en la
calle 6 Poniente. Se surte cada ter-
cer dia (o antes, si la mercancia se
acaba). Dofia Macaria va a la Central
entre 7 y 8 de la mahana: si llega
mds tarde, no tiene la posibilidad de
escoger la mercancia de mejor cali-
dad y precio.

Aungue conoce a la mayoric de
los abastecedores de la Central, com-
pra al abastecedor que venda mas ba-
rato. Cuando elige los productos, hay
que regatear para llegar al precio fi-
nal,

En la Central, todas las ventas
son a base de crédito en mercancia;
el comerciante paga al intermediario
hasta que vende los productos adqui-
ridos. Los abastecedores dan crédito
para toda la mercancia que se adquie-
ra en un dia, y después acuden al mer-
cado a cobrar. Generalmente, van cada
dos dias, y el pago es a plazos; el cré-
dito dura como maximo una semana,
y el regateo en el precio de la mer-

15 Actualmente, renta un cuarto de azotea,
por el que paga $§ 200,00 mensuales.
Este se localiza a tres cuadras del mer-
cado. Debido a ello no gasta en trans-
porte. Ademss, la cercania permite
a la hija cocinar en la casa y llevar la
comida al mercado. Tiene estufa de
gas y una televisién.
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cancja prosigue (alin cuando ésta ya
haya sido vendida) cuando el abaste-
cedor va a cobrarla,

En un dia sibado de junio de
1977, Dofia Macaria se abastecié de
las siguientes mercancias, las que co-
mercializa en un promedioc de dos dias
{por ser fin de semana):

costal de

cebolla (60 kg) $ 240,00
costal de

ejotes {54 kg) 378.00
costal de

ejotes {46 kg) 276.00
caja de papas {20 kg) 80.00
bulto de chile

huachinango (45 kg) 360.00
TOTAL $ 1334.00

Para hacer estas compras debe contar
con una cantidad aproximada de $960
diarios ($28 800.00 mensuaies), aun-
que ésta varia segin los dias y las épo-
cas del afio (los fines de semana y las
épocas de temporada, las ventas au-
mentan). Si no logra reunir el dinero,
Dofia Macaria prefiere comprar menos
mercancia, para no tener que acudir
al agio, Dofia Macaria —sin embargo—
es un caso excepcional: los préstamos
a través de la usura estdn muy genera-
lizados en el mercado. Las ganancias
promedio de Dona Macaria son de
$240.00 diarios ($7 200.00 mensua-

les). En el ejemplo que presentamos
tiene las ganancias que muestra la
tabla de la pagina siguiente,

El porcentaje de ganancias que ob-
tuvo de esta mercancia es del 24 por
ciento, un poco mas bajo que el pro-
medio mensual (25 por ciento), pues
no incluye la venta de aquellas mer-
cancias con que ya contaba ese dia'® .
Por ello, sus ingresos promedio son
de $1200.00 diarios ($36 000,00
mensuales). La diferencia entre estos y
el ejemplo ($827.00 por dia) se debe,
nuevamente, a la mercancia gue no
fue incluida.

Nosotras consideramos que el co-
merciante se atribuye un “salario’’ que
es la cantidad promedic mensual de
dinero que se asigna (una vez descon-
tados los gastos que pueda tener en el
puesto), basicamente para su subsis-
tencia. El promedio mensual que se
autoatribuye Dona Macaria es de
aproximadamente $ 6 500.00 mensua-
les (§ 216.00 diarios), ya que si la
ganancia fue de $ 7 200.00, a ésta
hay que descontarle los gastos del
puesto que, en su caso, ascienden
a $ 700.00 mensuales (renta de piso
$ 180.00; patente, $ 5.00; Unidn,
$ 10.00; acarrec de mercancia,

16 Un cilculo aproximado del costo
total de las mercancias con que ya
contaba es de $ 300.00; si de éstas
obtuvo un 25% de ganancias ($ 75.00),
Dofia Macaria gané $ 695.00 ese fin
de semana.
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Producto Costo Venta Ganancia
{kg} {kg} (kg)
Cebolla: 60 kg 4.00 5.00 1.00
Ejote: 54 kg 7.00 8.50 1.50
46 kg 6.00 7.50 1.50
Papa: 20 kg 4,00 5.00 1.00
Chile Huachinango: 45 kg 8.00 10.00 2.00
TOTAL: 225 kg $1334.00 $ 1654.00 $ 320.00

$ 305.00 y otros gastos extras, donde
se incluyen multas, pérdida o robo
de mercancia, cuotas extras de la
Union, etc., $ 200.00).

Doria Macaria trabaja un prome-
dio de 12 horas diarias, de domingo a
domingo, y el *‘salario” que se auto-
atribuye equivale a dos veces y media
el salarioc minimo general ($76.60) pe-
ro incluye mds horas de trabajo (360
horas mensuales)!?” Ha hecho una
pequeiia inversion, consistente en la

17 Esta cantidad que se le queda, como
habiamos dicho, alcanza casi exclu.
sivamente para la subsistencia de ella
y sus hijos.

N.A, 19

compra de un terrenc en Los Reyes,
donde piensa construir, cuando le
sea posible, una casa.

Sintesis. En el caso de Doria Macaria,
las alternativas ocupacionales en el lu-
gar de origen son muy limitadas, por
lo que es necesaria la migracion de
gran parte de la familia a la ciudad,
donde la actividad comercial se con-
vierte en una posibilidad real de em-
pleo, pues no se requiere de mucha
capacitacion, ni de un capital muy
elevado (sobretodo en los comercios
de productos agricolas), y 1o que es
mds importante, tiene una relacion de
parentesco con una comerciante del
mercado.

La red de relaciones que desarro-
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lla dentro del mercado ha sido siem-
pre una estrategia fundamental, tanto
para iniciarse en el comercio, como
para mantenerse como comerciante.
Primero, con ayuda de su hermana,
puede introducirse en el mercado,
y adquirir los conocimientos necesa-
rios para iniciarse en la actividad co-
mercial, de tal forma que, cuando ésta
se retira del mercado, Dofia Macaria
tiene los recursos bdsicos (conoci-
mientos, dinero, relaciones) para se-
guir por su cuenta.

En segundo lugar, estan las rela-
ciones de cooperacion y reciproci-
dad que ha tenido con sus compa-
fieros que le han permitido, entre
otras cosas, tener acceso a un puesto
fijo, ademds de los servicios que a
diario se prestan entre si. Por no
contar con un local propio, su si-
tuacion en el mercado es muy ines-
table, por lo que las relaciones ver-
ticales que ha establecido tanto con
el lider de la Unién, como con los
repregentantes de la administracion,
le han dado mayor estabilidad y segu-
ridad en sus ventas.

Dofia Macaria no ha adquirido un
local propio por tres razones funda-
mentales: a) porque este es un recur-
50 escaso; b) porque para traspasar un
local necesita dinero que ella no po-
see, y c¢) porque al trasladarse a otro
lugar, perderia mucha de su clien-
tela, ya que la ubicacién de su ac-
tual puesto es favorable.

Con respecto a lo ultimo, Dofa
Macaria ha logradoe mantener una
considerable proporcion de clientes

fijos, lo que va en relacidon, por un
lado, con el manejo que ella efectiia
con la calidad y el precio de sus mer-
cancias, y por el otro con la ubicacion
de su puesto, que le ha permitido con-
tar con mayores ventas. Hacerse de
clientela fija se define, en términos de
servicios adicionales mas que en pre-
cios, ya que esto afectaria directa-
mente sus precarias ganancias.

Todos los comerciantes de este
género de mercancia solo tiene un
canal por el cual se abastecen: la Cen-
tral de Abastos; pero dentro de ella
cuentan con la opcion de comprar
a varios intermediarios. La relacién
comercial constante le ha dado acce-
so al crédito y al conocimiento de
las fluctuaciones de precios de los
productos; es decir, tiene la posibili-
daa de escoger; pero, entre una va.
riedad de calidad y precios limita-
da a las alternativas que ofrece la
Central de Abastos. El caso de Dofa
Macaria, proveniente de una fainilia
campesina del estado de Puebla, ilus-
tra una tendencia generalizada: la au-
sencia de relacion directa entre la
produccion agricola de pequefia es-
cala y la actividad comercial que se
lleva a cabo en los mercados muni-
cipales.

Finalmente, en este caso, la fami-
lia limita las posibilidades de incre-
mentar el capital, ya que la mayor
parte del salario que se atribuye
debe canalizarse a la manutencion
de los hijos. La actividad econdmica
permite la subsistencia de su unidad
econdOmica en su lugar de origen aun-
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que deprime o reduce al minimo su
consumo urbano.

CASO B:
COMERCIO DE ROPA

Antecedentes. Don Artemio nacio
en la Ciudad de Puebla, en 1945;
estudié para maestroe normalista, en
el Instituto Normal del Estado vy
termind en 1963; es soltero' ® .

El padre de Don Artemio migrd
de Zacatelco, Tlax. a la ciudad de
Puebla siendo nific, y legd a vivir
en casa de un hermano mayor gue
era obrero textil. La madre nacié
en Cholula y migrd a la ciudad de
Puebla cuando se casé (alrededor
de 1942). Ninguno termind la pri-
maria. Ambos fueron vendedores
ambulantes de boneteria en las ca-
lles del centro de la ciudad de Pue-
bla. En 1958, el presidente muni.
cipal trasladé a los vendedores de
fierro de “La Victoria” a un corra-
lon en la calle 4 Poniente, para dejar
ese espacio a los vendedores am-
bulantes, que se consideraban como
un problema. Asi fué como los pa-

'8 Su abuelo paterno fue agricultor y
su abuela se dedico al hogar; ambos
nacieron en Santa Inés, Tlaxcala.
Su abuelo materno tenia dos expendios
de leche y su esposa le ayudaba a ven-
der; los dos eran originarios de San
Andrés Cholula, Puebla.

N.A. 19

dres de Don Artemio obtuvieron
tres lugares fijos dentro del merca-
do, en los que continuaron vendien-
do boneteria.

Cuando ingresaron en el merca-
do, vendian muy poca mercancia,
porque no estaban acreditados (no
eran conocidos); debido a esta si-
tuacion, la madre de Don Artemio
se dedicaba también a vender los
mismos productos en las plazas de
lugares cercanos, como Tepeaca, San
Martin Texmelucan, etc. Aproxima-
damente a los cuatro afios de haber
ingresado en ‘‘La Victoria” (1962),
falleci6 el padre de Don Artemio.
La madre se volvié a casar hace dos
afios, y actualmente, vive en ciudad
del Carmen, Camp., donde vende
ropa femenina.

Don Artemio tiene tres herma-
nos: el mayor trabaja de chofer en
una linea urbana de la ciudad de
Puebla; esta casado, y tiene cinco
hijos; una hermana dedicada al ho-
gar, casada con un joyero, y tiene
tres hijos; y un hermano de 19 aiios,
que trabaja como conductor de taxi,
casado, vy sin hijos.

Integracion en la vida comercial. Don
Artemio es comerciante ‘“desde que
tenia uso de razén’’: ayudaba a sus pa-
dres a vender. Cuando su padre mu-
ri6, tuvo que abandonar por un tiem-
po sus estudios para prestarle ayuda a
su madre en el puesto, porque a su
hermano mayor “nunca le gustd el
comercio, sino la mecdnica”. Reanu-
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do6 los estudios después de dos o tres
meses: Su madre le obligd. Su herma-
na ayudaba a la madre en las ventas,
cuando ésta salia a las plazas cerca-
nas.

En 1963 termindé la Normal, y
le dieron una plaza en Huehuetldn
el Grande, Pue. Renuncié a ella,
pues por esas fechas su madre su-
fric un accidente, Don Artemio
y su hermana se hicieron cargo del
puesto, hasta que la madre se recu-
perd. Desde hace dos afios, él que-
dé como Gnico propietario. La madre
se fue a vivir fuera de Puebla, y la
hermana abandond la actividad co-
mercial (al casarse hace seis afios).
Desde 1975, contratd a un emplea-
do para que le ayudara en la venta;
éste ha pasado a formar parte de la
familia.

Don Artemio es una excepcion
con respecto a la mayoria de los
comerciantes del mercado: tiene
una escolaridad mucho mas alta.
Entre los comerciantes entrevista-
dos, obtuvimos informacién de que
los promedios mas bajos de esco-
laridad (3.6 afios) se encuentran
entre aquellos gque venden produc-
tos de origen agricola, mientras
que los comerciantes que venden
productos de origen industrial tie-
nen, en general, una escolaridad
mayor (7 ahos). Este comerciante,
aunque tuve la oportunidad para
dedicarse a la enseiianza, ha pre-
ferido trabajar en el mercado, pues
sabe que los maestros normalistas
estin muy mal pagados; en la prac-

tica
5idn.

nunca ha ejercido su profe-

Condiciones actuales. Las mercan-
cias que vende Don Artemio son
de consumo final, que tienen un
grado complejo de elaboracion, Ven-
de lo mismo boneteria (camisetas,
calcetines, ropa interior) que ropa
en general {pantalones, vestidos, con-
juntos, faldas), A los articulos de
boneteria les gana poco; pero los
vende porque le sirven de estrate-
gia (“gancho’) para la venta de
los otros articulos.

Compra mercancia de primera
calidad (camisas por ejemplo) y de
segunda (algunos tipos de pantalo-
nes); asi tiene acceso a clientes con
diversos ingresos.

Su puesto se localiza hacia el
noreste del mercado, en el altimo
pasillo. Debido a que su local se
encuentra casi frente al basurero,
tiene que cerrar a las cinco o seis
de la farde, pues a esa hora la ba-
sura que se recoge durante el dia
obstruye una de las entradas de acce-
so al pasillo que da a su puesto. Des-
de que sus padres los obtuvieron, ocu-
pa una plataforma de madera de
7.2 m2; estd a nombre de su madre,
de su padre y de él. Se cierra con
tablas durante la noche (jaula)'?

! Don Artemio ha querido cambiar
el nombre a los lugares de sus padres
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En general, se lleva muy bien con
los comerciantes del pasillo donde
vende, y sus vecinos van con frecuen-
cia al puesto para hablar por telé-
fono; cobra las lamadas que éstos
hacen, segin el tiempo que tarden.
Tiene una comadre que vende ver-
duras en el mismo pasillo que éi;
ademas, tiene un pariente en el mer-
cado: la esposa de un primo mater-
no, que también vende boneteria,
pero el trato con ella es casi inexis-
tente.

Don Artemio conoce personal-
mente al administrador del merca-
do porque ha acudido a él para re-
solver algunos asuntos; por ejemplo,
en una ocasidn, le robaron mercan-
cia, y tuvo que ir varias veces a la
administracidon para denunciar el robo,
y despues, para que le devolvieran la
mercancia robada. Estuvo afiliado a
la Unién mayoritaria del mercado,
pero desde hace nueve aiics, se sa-
lid6 porque considera que él se pue-
de ‘‘defender por si mismo”. Actual-
mente; no pertenece a Unidn alguna.
Conoce al lider de la Unién, a la que
estuvo afiliado, y ha cooperado con
las cuotas que éste exige a todos los
comerciantes del mercado (por ejetn-
plo, para la desratizacion). Dado que

para que todos lleven su nombre; pero
no lo ha hecho, pues opina que la
aportacion que hay que pagar al Ayun-
tamiento por este concepto es muy
elevada ($ 500.00 por lugar).

N.A. 19

la situacion a que se enfrenta Don
Artemio es mds estable y segura que
en el caso anterior, no necesita ape-
lar con tanta frecuencia a sus rela-
ciones con los comerciantes o con
la administracion.

En cambio, si ha desarrollado
sus relaciones a otros niveles; v.gr.
con los clientes. La mayoria de su
clientela proviene del campo (70
por ciento, aproximadamente}, pues
segin afirma Don Artemio: “la gen-
te de la ciudad prefiere comprar en
los almacenes comerciales, como As-
tor, Blanco, etc.” Tiene una mino-
ria de clientes fijos, porque la mer-
cancia que vende no es de consumo
diario, y aunque con este tipo de
clientes tenga menos ganancias, a la
larga, es mejor: tiene un porcentaje
de venta seguro. Entre las estrate-
gias que utiliza para conservar un
cierto nimero de clientes fijos,
estd la de dar un *‘buen precio” y
“un buen trato”. De este modo,
aunque, por lo general, no fia mer-
cancia, si a un cliente le faltan 10
6 15 pesos para completar el precio
le permite que pase después a pagar-
le. Una estrategia adicional para ga-
rantizarse el acceso de clientes y las
ventas recurrentes es ofrecer todos
los productos para consumos esta-
cionales especificos (ropa escolar,
Dia de la Madre, 12 de Diciembre).

Por una mercancia que le cues-
ta $100.00 pide $140.00, para que-
dar finalmente entre $120.00 &
$130.00; o sea, aumenta un 40 por
ciento antes de empezar el regateo,
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y el margen que concede, fluctia
entre un 10 y un 20 por ciento.

8i bien en un determinado mo-
mento se utilizé la mano de obra
familiar, desde que Don Artemio se
hizo cargo del puesto, la unidad do-
méstica se desintegré y al no po-
der hacer uso de ella, tuvo que acu-
dir a la mano de obra asalariada. El
empleado no le merma demasiado
las ganancias, pues ha sido integra-
do en la famijlia y se le paga un sa-
lario muy bajo ($300.00 mensua-
les).

Caracteristicas econdmicas. Don Ar-
temio, ademas del crédito en mercan-
cia, en una ocasion, utilizé el crédito
bancario, porque necesitaba dinero
para abastecerse de mercancia al con-
tado. Asi, solicitd un crédito al Banco
Nacional de México por $10 000.00.
Para ello, necesitd como requisito,
tener una cuenta de cheques, cuen-
ta de ahorros, un aval, y responder
a toda una serie de preguntas que le
hicieron acerca de su persona y de
su negocio. El interés mensual que
pagd fue del 0.9 por ciento, y la du-
racion del crédito fue de 11 meses.
Debido a que el Banco tarda mucho
tiempo para conceder un crédito,
Don Artemio nunca ha wvuelto a
acudir a él.

En cambio, una forma de aho-
rro que ha puesto en practica con
mas frecuencia es la tanda®*®., Ha
participado en cuatro tandas. Las
tres primeras las organizé la tia de

un amigo suyo; en ella, todos los
participantes, menos él, trabaja-
ban en el Seguro Social; sdlo co-
nocia a la organizadora. Cada tan-
da fue de $4 000,00 en total y
se ahorraban $250.00 semanales,
durante 16 semanas. De las cuatro
tandas, en dos ocasiones, ha usado el
dinero para operarse; la tercera vez
impermeabilizo su casa, y en la cuarta,
empled el dinero en arreglar su puesto
{puso el techo de limina, y colocd es-
tantes); y para la compra de mercan-
cia al contado. Don Artemio ha inten-
tado reunir algunos comerciantes del
mercado para hacer tandas; pero no
ha podido, pues *“son muy informales
¥y no cumplen”,

En cuantc al abastecimiento, él
compra una parte de la mercancia
en la ciudad de México, y otra parte
en Puebla. Al D.F. va cada 15 dias
y compra articulos de boneteria y
camisas, Compra también al contado
en diferentes fabricas y distribuidores
de las calles de Regina, Correo Mayor

30 1.as tandas son un mecanismo informal
de ahorro. Se relinen entre 10 y 20
personas para ahorrar, semanal o quin-
cenalmente, una cantidad de dinero,
con el que se forma un “fondo”. Cada
vez que se juntan, se le entrega a un par-
ticipante, y desde la primera reunién se
asigna un ndmero a cada uno. Siempre
hay una persona encargada de reunir
el dinero, que por lo general, es el
organizador,
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y Mezcalco. Las camisas las compra
a crédito con un abastecedor fijo; la
duracién del crédito es de un mes,
aproximadamente, con adelantos
{abonos) quincenales. Va a la ciudad
de México en camién de linea, y paga
por el flete de la mercancia.

Los abastecedores de México con-
fian en él, porque desde que su padre
era comerciante compraba a las mis-
mas personas, ademas de que éstos
han ido al local para ver si puede res-
ponder por los créditos. Cuenta, ade-
mas, con cinco abastecedores fijos que
le llevan la mercancia al mercado,
cada ocho o quince dias. Tres de estos
abastecedores provienen de pueblos
cercanos a la ciudad de Puebla y
fabrican la ropa en talleres familiares.
Don Artemio les compra la mercancia
(vestidos, faldas, camisas y pantalo-
nes) a crédito, el cual dura aproxi-
madamente un mes, pero con abonos
semanales. Los dos restantes provie-
nen de la ciudad de México, donde
tienen fdbricas de ropa, lo surten
inicamente de pantalones; pero de
un acabado méds fino, Asimismo
le dan crédito mensual con abo-
nos semanales.

Invierte mensualmente un pro-
medio de $ 19 500.00 en abaste-
cimiento de mercancias ($ 650.00
diarios). En un mes promedic (fe-
brero a mayo y octubre) compra
la siguiente mercancia:

N.A. 19

$ 3 500,00 en boneter{a
9 000.00 en camisas

7 000.00 en pantalones,
vestidos y faldas

$ 19 500,00 en total,

De 1976 a la fecha, invierte menos
dinero en ropa, pues ha notado que las
mujeres prefieren comprarla con co-
merciantes de su mismo sexo; por lo
tanto, los $ 7 000.00 gue compra en
varios, estdn invertidos mayoritaria-
mente en pantalones, Para adquirir
toda esta mercancia, necesita un capi-
tal promedio mensual de $ 25 000.00
($ 833.00 diarios). Su capital inver-
tido no es igual a su abastecimiento,
pues no necesita surtirse mensual-
mente de todas las mercancias que
vende. Para vender la mercancia, las
mejores épocas del afio son de no-
viembre a enero, y agosto y septiem-
bre, que es cuando se inician las cla-
ses. Ademas, estan las “‘temporadas”
en que aumentan las ventas conside-
rablemente,

Como ya se ha dicho, Don Arte-
mio tiene mds ganancias con algunos
articulos (ropa en general), que con
otros (boneteria). Sus ganancias pro-
medio mensuales son de § 9 000.00
($ 300.00 diarios), y el porcentaje
de ganancia que obtiene es del 46 por
ciento en promedio para todos los
productos. Cuando necesita hacer un
pago urgente (ya sea en mercancia
a crédito, o de las tandas), tiene que
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vender ripidamente la mercancia, con
lo cual reduce su porcentaje de ganan-
cias; los ingresos que obtiene mensual-
mente son de $ 34 000.00 promedio
($ 1 133.00 diarios).

El “salario” que se autoatribuye
en promedio es de $ 8 145.00 mensua-
les ($ 271.00 diarios). De las ganancias
se deducen casi § 1 000.00, pues los
gastos que tiene en el puesto son ma-
yores que en el caso anterior.?!

Luz $ 75.00
Teléfono 1256.0C
Patente 30.00
Renta de piso 270.00
Empleado 300.00
Acarreo de mercancfa

{(México-Puebla) 55.00
TOTAL $ 855.00

El “salario” que se autoatribuye
Don Artemio corresponde a casi tres
veces el salario minimo, con un pro-
medic de 9 horas de trabajo diario.
Una parte de este dinero se lo da asu
madre, aunque la cantidad varia y de-
pende del dinero en efectivo que tenga
cuando su madre le visita. El resto del
salario lo utiliza para sus gastos per-

21 No se incluyen los gastos que corres-

ponden a las tandas y los créditos, que
ascienden a $ 1 000 mensuales aproxi-
madamente, pues son "ina forma de aho-
rro que utiliza para la reinversion.

sonales, los de comida y vestido de su
empleado.??

La Qnica inversion que ha efectua-
do, ha sido la compra de su casa, Esta
fue construida por el Instituto Nacio-
nal de la Vivienda, y se ubica en una
unidad habitacional. El precic total
de ella fue de $ 120 000.00. Don
Artemio pagbd $ 6 500.00 de engan-
che, y actualmente, paga $ 630.00
mensuales. Como la compré a un pla-
zo de 15 afios, a la fecha ha pagado ca-
si el 50 por ciento de su precio total.

Sintesis. Don Artemio tiene acce-
so al mercado por la herencia; aunque
su caso representa soclamente la segun-
da generacion de comerciantes en el
mercado, es importante resaltar el he-
cho de que, desde su inicio en la acti-
vidad comercial, ha contado con los
recursos necesarios para dedicarse a
ella: conocimientos, puestos, relacio-
nes sociales y capital. A diferencia del
otro caso presentado, Don Artemio

22 Vive en una casa de su propiedad
desde hace siete afios. Viven con él,
su empleadc y una empleada domés-
tica; sus gastos de luz, agua, salario a
la empleada, gas y predial, ascienden
a $2 000 mensuales. En su casa tiene
una consola, estufa de gas, television,
refrigerador, licuadora, y radio. Hace
dos afos, tenia automivil, pero lo
vendié, porque casi no lo usaba y
gastaba mucho en él.
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se dedica a la actividad comercial des-
de que tomé la decisidn, consciente
y explicita. Esto es, aunque ha tenido
la alternativa de trabajar de maestro,
ha preferido el comercio, porque reco-
noce que en el comercio ha obtenido
los mayores beneficios economicos.

Se podria afadir que las relaciones
sociales de Don Artemio y su cono-
cimiento del medio social han estado
desde siempre muy ligadas con la ac-
tividad comercial. Finalmente, ésta le
permite una gran flexibilidad en el
manejo de sus ingresos y egresos. La
situaciéon actual de Don Artemio es
el resultado del proceso de desarrollo
de su familia en la misma actividad,
gue es previo a su propia incorpora-
cidn como comerciante.

El pequeiio comercio fijo, combi-
nado con el comercio ambulante en
otras plazas, parece haber sido una
estrategia importante de sus padres
para consolidar un capital comer-
cial; consolidacidon que resulta ser an-
terior a su llegada al mercado “La
Victoria”. Ademads, la posibilidad de
utilizar mano de obra familiar en tem-
poradas criticas (por ejemplo, enfer-
‘medades) le ha permitido mantener
en constante movimiento el capital
invertido en el comercio. Por ultimo,
la disminucién del niimero de perso-
nas que dependen del puesto ha hecho
posible que gran parte de los ingresos
se puedan reinvertir en una forma
mis constante en el comercio.

Don Artemio ha logrado incre-
mentar su capital debido al manejo
de los recursos con gque cuenta desde
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gu inicio en el comercio. En primer
lugar, optd por ampliar sus fuentes de
abastecimiento, sin abandonar los ca-
nales utilizados por sus padres, ademas
de diversificar su mercancia en tipo y
calidad. Como ya se dijo, sus diversos
abastecedores, tanto productores
como distribuidores, le permiten ma-
nejar diferentes calidades y precios de
mercancias, cuya comercializacion le
ha significado mayores ingresos, por-
que cuenta con varios mdrgenes de
ganancia y puede aumentar su clien-
tela al ofrecer diferentes precios; en
segundo lugar, aunque la ubicacién
de su puesto no le es favorable para
incrementar su volumen de ventas,
Don Artemio ha conseguido aumen-
tarla en multiples ocasiones hacién-
dose de un mayor numero de clien-
tes fijos que le consumen todo tipo de
ropa, pues él prefiere vender a cada
cliente un mayor nimero de mercan-
cias, aunque obfenga menor margen
de ganancias por unidad; en tercer
lugar, ha combinado el crédito (en
mercancia y bancario) con el ahorro
(tandas) de tal modo, que en situa-
ciones criticas, no se ha visto en la
necesidad de “comerse el capital”.
La combinacion de todos estos re-
cursos, aunado con el hecho de que
sus gastos son reducidos (solamente
entrega dinero, en forma esporadica,
a un miembro de la familia), le ha
permitido canalizar sus ingresos a la
reproduccion y aumento de su nego-
cio e incluso a la adquisicion de casa
propia y a un aumento de su con-
sumo urbhano,
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CONCLUSIONES

El mercado ‘La Victoria” provee a di-
versos sectores de la poblaciéon —urba-
na y rural— de una enorme cantidad y
variedad de productos. Si bien hay ca-
pitales comerciales medianos que pro-
curan ganar la preferencia del consu-
mo popular, de hecho, ain no logran
manejar la variedad de precios, mode-
los y tipos de mercancias que se en-
cuentran en este mercado municipal
principal.

Las “temporadas’ en este merca-
do reflejan y refuerzan la persistencia
de festividades populares y/o religio-
sas que existen en el centro de México
(Puebla, Morelos, Tlaxcala, Distrito
Federal). Pero el mercado y la activi-
dad comercial no sOlo ilustra las tra-
diciones culturales de una regidn,
sino que también permite entrever
algunas de las caracteristicas actuales
de la economia regional y sus ligas
con procesos mas generales. Los me-
canismos de abastecimiento que utili-
zan los comerciantes de diferentes
productos muestran una situacién
que resulta, en primera instancia, pa-
raddjica: la mercancia agricola llega
a los mercados de consumo por un
solo canal y con precios determinados,
en buena medida, desde un mercado
nada mas: La Merced.

Este hecho pone de manifiesto
=l enorme control de la produccién
agricola que ejerce el capital comer-
cial, es decir, la produccion campesina
regional tiene cada vez mds dificultad
para decidir sobre el precio y el des-

tino final de sus productos. Problemas
de transporte, endeudamiento con el
capital comercial y la reducida va-
riedad de productos limitan el acceso
de los campesinos a los mercados de
consumo directo, incluso en el caso
de tener relaciones muy estrechas
con comerciantes de estos mercados,

El monopolio en la distribucion
de las mercancias de origen agricola
limita también las posibilidades de los
comerciantes para obtener altos mair-
genes de ganancia. Ademads, el precio
de la mercancia se establece a través
de mecanismos que estin fuera de
su control, Asi, éstos no tienen la po-
sibilidad de desarrcllar mecanismos
alternativos de abastecimiento que po-
drian eventualmente favorecer la ex-
pansion de su actividad comercial.
De hecho, estos comerciantes son los
que obtienen menores ganancias,

Por ofra parte, en los estableci-
mientos comerciales de productos
manufacturados de consumo vemos
que los comerciantes apelan a mil-
tiples y simultdneos mecanismos de
abastecimiento en la region, y en otras
regiones. Estas estrategias de abaste-
cimiento expresan lo que parece ser
una caracteristica sobresaliente de la
produccién de algunos bienes de con-
sumo: la heterogeneidad en las formas
de organizacion de la produccion y
distribucién de las mercancias (Arias,
1980; Lailson, 1980).

Un mercado municipal es una
instancia significativa de ventas para
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unidades productivas y comerciales de
pequefia y gran escdla. De esta hetero-
geneidad de las formas de organiza-
cién de la produccién y de los dife-
rentes mecanismos y niveles de comer-
cializacion que existen y se reprodu-
cen en el pais, surge la posibilidad de
que los comerciantes que venden
productos manufacturados puedan
diversificar sus fuentes de abasteci-
miento, acceder a mercancias variadas
en precios y calidad, y de esta manera,
obtener diferentes mdrgenes de ganan-
cia. Aunque indudablemente existe
competencia entre estos comerciantes,
el mismo abastecimiento diversificado
les permite reducir, en cierta medida,
la homogeneidad de las mercancias, y
por tanto, la competencia.

En algunas mercancias son los co-
merciantes del mercado a los que afec-
tan las presiones del capital comercial;
en otras, son ellos mismos quienes pre-
sionan a los productores e imponen
las condiciones para la compra de las
mercancias. De este rejuege surge la
posibilidad de obtener por resultado
mayores beneficios econémicos de su
actividad comercial; el abastecimiento
diversificado favorece un consumo di-
versificado que Hega a diferentes
sectores sociales de la poblacion urba-
na y rural,

La clase de mercancia a que se
dedique un comerciante, que a su vez
refleja caracteristicas y procesos eco-
ndmicos mds amplios, induce a con-
siderarla como un factor importante
en la definicidn de sus ingresos, Ante-
riormente se sefialaba la existencia de
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profundas diferencias econdémicas y
sociales, entre los comerciantes, Esta
diferenciacibn no parece tener su
origen directamente de la actividad
comercial misma dentro del mercado.
En este sentido, en él no se ‘“‘crea”
la diferenciacion social, sino que re-
produce y profundiza diferencias en-
tre los comerciantes que son previas
y externas al mercado,

Los casos de Dona Macaria y Don
Artemio ponen de manifiesto este
proceso. Los recursos escasos con que
cuenta Dofia Macaria para iniciarse
como comerciante, s0lo le permiten
dedicarse al comercio donde se obtie-
nen los ingresos menores. El gjemplo
de Don Artemio ilustra la situacion
contraria: la consolidacidn comercial
de sus padres es previa a su ingreso en
el mercado y a su dedicacién a ella,
De esta manera, él puede continuar e
incrementar su actividad comercial en
un negocio donde los beneficios eco-
nomicos son mayores.

En este proceso de reproduccidon
o acentuacion de las diferencias entre
los comerciantes de un mercado, al
parecer también tiene gue ver el tipo
y grado de desarrollo de su familia. En
el caso de Dofia Macaria, ademds de
los factores mencionados que limitan
su expansién comercial, se pueden
mencionar las presiones de su unidad
doméstica. El destino de parte de sus
recursos a la zona rural de origen,
donde se encuentra parte de su uni-
dad domestica, contribuye de manera
significativa a hacer posible la subsis-
tencia, y posiblemente, la permanen-
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cia misma de su familia en la zona ru-
ral. Esto a costa de reducir al minimo
su consumo urbano y la inversién en
su actividad comercial.

El casc de Don Artemio pone de
manifiesto la posicion mds ventajosa
de un comerciante cuando las presio-
nes familiares son minimas, en este
caso, incluso en dos generaciones,
El desinterés de sus hermanos y her-
mana en seguir en el comercio impidid
la fragmentacion de los recursos fami-
liares {puesto, relaciones); y su misma
situacion personal (soltero, sin hijos
o familiares que demanden su coope-
racién), le permite canalizar sus in-
gresos hacia el mantenimiento de la
actividad comercial y de su consumo
personal.

Los tres factores mencionados
—tipo de mercancia, diferenciacion
social previa e impacto de la unidad
doméstica en el quehacer comercial—
inciden en los mecanismos utilizados
por los comerciantes para persistir
en la actividad comercial. Asi, el co-
merciante de productos agricolas,
como Dona Macaria, se ve obligada
a desarroilar mecanismos sociales para
garantizar su permanencia en el merca-
do. Un mecanismo privilegiado y efi-
ciente es el desarrollo de una amplia
red de relaciones sociales a diferentes
niveles, que le permiten reducir la
ingeguridad de la permanencia (in-
cluso fisica y cotidiana) en el merca-
do, y la incertidumbre en las ventas.

Desde esta perspectiva, se pueden
entender mejor muchas de las rela-
cicnes sociales gque los comerciantes
de productos agricolas establecen con
sus vecinos y compaiileros en el drea
de trabajo y el apoyc que les presten
en lo inmediato y en los actos de ca-
ricter politico a los lideres de las
Uniones a las que estan afiliados.
También es importante la bisqueda
de una clientela estable, aunque im-
plique una cierta merma en las ganan-
cias. Es decir, el comerciante de pro-
ductos agricolas estd obligado a em-
plear tiempo en la creacion y el man-
tenimiento de numerosas relaciones
sociales; a reducir, en ocasiones, sus
margenes de ganancia (indirectos, por
lo menos), y otorgar apoyo politico
con el fin de poder mantener su acti-
vidad comercial y obtener un salario
que posibilite la subsistencia familiar.

La actividad comercial se consti-
tuye asi, en una alternativa de empleo
individual o familiar. La generacion
de estos empleos en la economia urba-
na resultan practicamente gratuitos
para el capital y el Estado porque su
costo recae en los recursos econd-
micos y sociales de los mismos comer-
ciantes. El Estado, sin costo alguno,
obtiene a través de las Uniones de lo-
catarios apoyo politico y control
social de este sector de la poblacién,
gue ha creado sus propios empleos y
sus propios mecanismos para perma-
necer como comerciantes,
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Consumo y cooperacion doméstica en los
sectores populares de Guadalajara, Jal.'

Patricia Arias

CIESAS/E] Colegio de Michoacén

La expansiéon del sector comercial
ha sido un rasgo persistente del
desarrolle industrial urbano en nues-
tro pais. Este fendmeno tiene que
ver con una caracteristica sobresa-
liente del aparato industrial: un

Este pequeiioc ensayo forma parte de
un proyecto de investigacion sobre
el desarrollo industrial y comercial
de Guadalajara, auspiciado por el
CIESAS y El Colegio de Michoacan,
Guillermo de la Pefia y Bryan Roberts
leyeron y discutieron una versién pre-
liminar de este trabajo. Espero haber
podido aprovechar sus comentarios,

siempre sagaces y pertinentes; si no

ha sido asi, la responsabilidad es abso-

Nueva Antropologfa, Afio VI, No. 19, México 1982

gran nimero de industrias no cuen-
tan, ni parecen muy interesadas en
crear sistemas propios de distribu-
cion y comercializacién de sus pro-
ductos, y prefieren que el capital

lutamente mia. Mis compafieros, Jorge

Durand, Oscar Gonzilez, Silvia Lailson,
Ignacic Medina y Veronica Veerkamp,
han sido, en todo momento, mis inter-
locutores mas criticos y amables. La
convivencia cotidiana en una colonia
popular tapatia ha sido, sin duda, lo
que me ha permitido eonocer la rea-
lidad que aqui se expone. Debo mucho
a Don Francisco Guzmadn y su familia, a
Don Salvador Barajas y a la sefiora Ce-
cilia Tapia.
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comercial se encargue de todo lo
concerniente a esta fase.?

Pero ademas, el propio sector
comercial se preccupa por crear
y mantener los mecanismos que
justifican y garantizan su existencia
y consolidaciéon en la vida econd-
mica. Mecanismos gque buscan la
subordinacién de los productores®
y la expansiéon sumisa de los consu-
midores.

Dentro de esta logica se advier-
ten, en los ultimos afos, algunas
novedades como la expansién de
los grandes capitales comerciales me-
tropolitanos hacia diferentes ciudades
del pais y el robustecimiento del
sector comercial orientado hacia los
sectores populares urbanos. El ejem-
plo de Guadalajara permite ilustrar
algunas de las caracteristicas y con-
secuencias de esos procesos en una

Las razones que explicarian esta op-
cion del capital industrial se basan en
limitaciones de tipo econémico, orga-
nizativo y de mercadotecnia. La crea-
cion de sistemas propios de comercia-
lizacion supone nuevas inversiones de
capital y la complejizacion de la orga-
nizacién de las empresas. Los criterios
de la mercadotecnia modema sefialan
la conveniencia de una comercializa-
cién diversificada, es decir, de la venta
de muchos productos simultaneamente,
lo cual no es muy factible para empre-
sas que tienen poca variedad de mer-
cancias.

ciudad tradicionalmente reconocida
por el dinamismo de su sector co-
mercial local.

En la década 1970-80 algunos
de los grandes capitales comercia-
les que ya habian saturado la Ciu-
dad de México con tiendas de de-
partamentos y autoservicios, y quiza
precisamente por eso, inician la con-
quista de los mercados de provincia
y particularmente el de Guadalajara.
Mediante la competencia primero y
la absorcion mas tarde, desaparecen
varios de los maéas antiguos y afama-
dos establecimientos comerciales ta-
patios,

Los capitales comerciales extra-
regionales se dirigen prdcticamente
al mismo piblico que tenfan las
tiendas locales, es decir, a la pobla-
cién de ingresos medios y altos de

En este sentido puede interpretarse
la declaracion de una gran cadena
comercial que “no acepta que los fa-
bricantes fijen los precios a que se
debe vender, o a los que el piblico
debe comprar” (Excélsior, 12 de mayo
de 1980). Declaraciones como ésta
ponen de manifiesto algo que pocas
veces s¢ menciona: la capacidad del
sector comercial para incidir en los
planes de produccion y en la deter-
minacién de precios, ya no sélo de
unidades productivas de pequeiia escala,
sino también de industrias grandes y
reconccidas.
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la ciudad y la regién.® Esto vendria
a ratificar aln mas la difundida
hipotesis de que el desarrollo de
la industria nativa (y consecuente-
mente el del comercio) se ha susten-
tado en el consumo de sectores
reducidos pero de altos ingresos
(Blancc 1980).

Pero en Guadalajara se observa
también un enorme crecimiento del
sector comercial que se orienta y
depende del consumo de los secto-
res populares urbanos. Y esto no es
casual. Cualquier observador puede,
con bastante facilidad, comprobar la
incorporacién creciente de bienes
producidos industrialmente en el
mobiliario de las casas de los tra-
bajadores de la ciudad. Esta reali-
dad no deja, sin embargo, de llamar
la atencion si se toman en cuenta
los bajos salarios que recibe la in-
mensa mayoria de los trabajadores
tapatios y la inestabilidad y preca-
riedad de muchos de los empleos
urbanos.

Porque no hay que olvidar que Guada-
lajara ha sido, desde hace muchos
aiios, el centro de consumo de muchas
de las elegantes de buena parie del
occidente mexicano.

Aungue escapa a las posibilidades de
este ensayo, es indudable la importan-
cia de los factores jdeologicos para
promover el incremento del consumo.
Los medios de comunicacién masivos,
en especial la television, ejercen una
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Para entender el incremento del
consume popular y del sector comer-
cial que lo apoya, es preciso enton-
ces preguntarse por el papel que
juega, por el significado que tiene,
el consumo para los sectores popu-
lares y por las estrategias que des-
pliega el capital comercial para copar
y expandir el mercado popular.®

LA ACTIVIDAD COMERCIAL EN
LA LITERATURA ESPECIALIZADA

A pesar de la persistencia de la acu-
mulacién comercial en los paises
periféricos,® de su capacidad para
intervenir en la esfera de la produc-
cibn y para promover y definir el
consumo de los diferentes sectores
sociales, la actividad comercial urbana,
de gran escala, es una de las grandes
ausencias del analisis social.

influencia decisiva en los hdbitos de
consumo y eh la caracterizacion de los
objetos que generan prestigio. Los sec-
tores populares encuentran asimismo
apoyo para tomar la decision de en-
deudarse en reflexiones como *‘si no me
endeudo con alge gfande, igual se me va
el dinero y sigo sin tener nada’.

Moreno Toscano, en un comentario
a una ponhencia, sugiere que la acu-
mulacién comercial, es decir, “la circu-
lacion como medio de desarrollo del
capital”, permanece como un rasgo
estructural en los paises dependientes.
(Urias et al, 1978:265).
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La atencidon se ha dirigido en
todo caso hacia el sector comercial
de pequehia escala: comerciantes am-
bulantes, pequefias tiendas. Activida-
des que cubren una amplia variedad
de formas de organizacion para la
venta de un sinnimero de productos
y cuya persistencia es también inne-
gable.

Autores como Tokman (1979) y
Singer (1980) consideran que las
actividades comerciales de pequena
escala se desarrollan con cierta inde-
pendencia y autonomia de fendme-
nos y dindmicas econdmicas mas
complejas y organizadas. Los traba-
jos de Alonso (1980), Aranda y
Lailson (1978) y Veerkamp (1977)
parecen demostrar lo contrario, es
decir, que la existencia de las uni-
dades comerciales de pequefia escala
depende, en buena medida, de la
estrecha relacidon y dependencia que
establecen con capitales comerciales
e industriales de gran escala.

Para Alonso y Veerkamp, las
actividades comerciales de pequefia
escala surgen efectivamente por la
iniciativa de personas que pueden
aprovechar ciertas relaciones sociales
y coyunturas especificas para ini-
ciarse en el comercio (aspecto que ha
sido analizado por Long y Richardson
{(1977) para el Valle del Mantaro en
Peri) pero muy pronto empiezan a
participar en estructuras comerciales
e industriales mds complejas, a for-
mar parte de los sistemas de distri-
buciéon de capitales mayores. Un
buen ejemplo de esta situacién seria

el de la miscelinea o tendajon que,
iniciada aparentemente como una
actividad independiente, es inmedia-
tamente incorporada a la red de dis-
tribucién de una serie de empresas
comerciales e industriales. De esta
manera, los productos de esas gran-
des empresas pueden llegar a una
nueva colonia y conquistar, con
bajisimos costos, un nuevo terri-
torio. Seria el caso también de los
pequeiios comerciantes que buscan
mercancias diversificadas y permiten
asf a los grandes capitales “colocar”
en el mercado toda su producciéon
de diferentes modelos, calidades y
precios. Es decir, los grandes capi-
tales recuperan, para su propio pro-
ceso de acumulacion, las actividades
gue realizan los pequefios comer-
ciantes.

Pero en el caso de la comercia-
lizacion de ciertos bienes durables,
la dindmica de pequefia escala, mas
que recuperacion, parece Ser una
auténtica creaciéon de las grandes
empresas comerciales, Asi, la acti-
vidad comercial de pequena escala
surge como una mas de las miltiples
estrategias del gran capital para
incrementar el consumo y el niimero
de consumidores. Este es, sin duda,
el caso de los productos Avon, Stan-
home y Tupperware,” pero parece

7 Los productos Tupperware cubren un

surtido muy amplio de recipientes de
plastico para diferentes usos caseros.
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ser también el caso de la venta de
muchos de los muebles y aparatos
electrodomésticos que consumen los
sectores populares urbanos.

LA CIUDAD Y EL MERCADO
DE TRABAJO

A partir de los afios cuarenta, Gua-
dalajara empieza a registrar un fuerte
crecimiento de poblacion, similar al
de la Ciudad de México y Monterrey.
En el perfodo 1950-60 pricticamente
se duplica la poblacién tapatia y,
aunque en las dos Ultimas décadas
se advierte una desaceleracion en
el ritmo de crecimiento, Guadala-
jara sigue siendo uno de los centros
urbanos mas atractivos para la po-
blacion del estado de Jalisco y la
de los estados vecinos. Esto implica

Avon y Stanhome son productos de
belleza, aseo e instrumentos para el
hogar. Las tres son empresas de capital
extranjero, que operan exclusivamente
con sistemas de venta a domicilio, ba-
sados en las relaciones personales de
las vendedoras reclutadas. El éxito
del sistema lo demuestra la cortinua
absorcion de nuevas empresas a esos
consorcios, cuyos productos se incor-
poran al sistema de ventas a domi-
cilio. Esto es particularmente notorio
en el caso de Stanhome, que cada vez
ofrece una mayor variedad de pro-
ductos. '

N.A. 19

un fuerte desafio para la economia
local, en cuanto a la creacion de
fuentes de trabajo y equipamiento
urbano. Para los trabajadores -ma-
tivos y migrantes— significa enfren-
tarse a un mercade habitacional
y de trabajo competitivo.

Otra caracteristica muy impor-
tante de Guadalajara es el crecimien-
to acelerado y diversificado de las
actividades comerciales y de servicio
y la heterogeneidad de su estructura
industrial. All{ persisten y coexisten
las actividades productivas de peque-
ha y gran escala en diferentes ramas
industriales (Arias, 1280, Lailson,
1980; Medina, 1980). Estrechamente
relacionada a esta heterogeneidad del
aparato productivo se ha desarrolla-
do fuertemente en el area el trabajo
a domicilio. Durand (1980) ha enlis-
tado mds de una docena de activi-
dades productivas que se entregan
al trabajo a domicilio en el que,
por infimos ingresos, participan es-
pecialmente mujeres, nifios y ancia-
nos. Aunque en cierta medida esto
significa la ampliacion de alternati-
vas ocupacionales para la mano de
obra, se ha generado también un
mercado de trabajo inestable y mal
retribuido. Hay que iener en cuenta
que, en muchos cascs, la acumula-
cion de capital se basa en la explo-
tacion intensiva de la fuerza de
trabajo. _

El crecimiento urbano de Gua-
dalajara reviste también una cierta
peculiaridad respecto a otras ciu-
dades. Los sectores populares de
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la Ciudad de México han podido,
en ciertos periodos, practicar la ocu-
pacion ilegal de tierras y de esta
manera se han reducido, durante
bastante tiempo, los costos econd-
micos de la vivienda (Alonso, 1980;
Moreno Toscano, 1979). En Guada-
lajara, la burguesia participd activa-
mente en el proceso de urbanizacion
de la ciudad. Con el apoyo del Estado,
se encargd de comprar y vender
grandes extensiones de terreno, de
lotificar y fraccionar la propiedad,
de definir el crecimiento de la ciudad
de acuerdo a los diferentes sectores
sociales. Para el consumo de los sec-
tores populares se cre6 el fracciona-
miento popular, con determinadas
caracteristicas y en sectores defi-
nidos (Sanchez de Levy y Morfin,
1981). Asi, los trabajadores de Gua-
dalajara no escaparon a los proyectos
de urbanizacion de la burguesia,
su acceso a un lote o una vivienda
pass, desde un principio por el mer-
cado.

La burguesia urbanizadora obtuvo
grandes ganancias en esa actividad.
Los trabajadores, para quienes resulta
prioritario procurarse un espacio pro-
pic donde vivir, comptrometieron,
a largo plazo, una parte importante
de sus ingresos para lograrlo.

La sectorizacion de la ciudad en
términos de clases sociales, objetivo
bastante bien logrado en el caso de
Guadalajara, ha favorecido la con-
centracion de los trabajadores en
territorios bien delimitados, parti-
cularmente los sectores Libertad y

Reforma. El crecimiento demogra-
fico y las dificultades legales y eco-
nomicas para ampliar las zonas habi-
tacionales, han llevado a un sobrepo-
blamiento de las colonias populares
va existentes. Una colonia popular,
como Santa Cecilia, que fue planeada
para albergar a veinte mil personas,
cobija en la actualidad a mas de
cincuenta mil habitantes.

Esta abundancia de pobladores
ha permitido convertirlos rdapidamen-
te en mano de obra, en trabajadores,
incluso en las mismas colonias. All{
surgen y proliferan las actividades
productivas de pequeria escala y el
trabajo a domicilio y se multiplican
las actividades comerciales directa-
mente ligadas al consumo popular,

Las caracteristicas del desarrollo
urbano industrial de Guadalajara,
contribuyen a que muchas fami-
lias que viven en las colonias del
sector oriente tengan en comin
una serie de vicisitudes. Entre ellas,
el participar de un mercado de tra-
bajo donde priman los salarios redu-
cidos y la inestabilidad de los in-
gresos, Tienen en com(n asimismo
la necesidad de reducir sus costos
de vida mediante la adquisicion
y construccibn de una vivienda
propia que, aunque costosa, asegura
un recurso en la ciudad, Tienen en
comin la precariedad y el desgaste
de su equipamiento doméstico y la
necesidad de obtenerlo o renovarlo.

La sectorizacién de la ciudad
influye también en la localizacién
de los establecimientos comerciales
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y en el acceso de los diferentes gru-
pos sociales a ellos. Salvo una sucur-
sal de una cadena local de tiendas
de autoservicio, ninguna de las gran-
des tiendas de departamentos o©
cadenas de supermercados privados
cruza la Calzada Independencia, ba-
rrera que divide profundamente los
sectores sociales de la ciudad.® El
gran capital comercial extralocal sigue
esa misma tendencia de localizacion,
si no es que ocupa los mismos lo-
cales que eran de los tapatios. Asi,
mediante el simple criterio de loca-
lizacion se dificulta la llegada de
los sectores populares a esos esta-
blecimientos y se manifiesta su
exclusion de ese mercado. En la
practica sucede que muchas de las
perscnas de las colonias populares
del sector oriente, solo conocen
de la existencia de esas grandes
tiendas por la propaganda en la
television.

Pero, en el centro de la ciudad
y especialmente en algunas de las
calles que forman parte de los cir-
cuitos principales de transito de los
sectores populares: Calzada Indepen-
dencia, Alvaro Obregdn, Javier Mina;
existe un gran n0imero de estable-
cimientos que responde al nombre

Una de las primeras medidas que tomo
el capital extra local cuando comprd
esa cadena de supermercados tapatia,
fue cerrar esa unica sucursal que cru.
zaba la Calzada Independencia.
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genérico de *“‘mueblerias”, donde se
vende todo tipo de articulos para
el hogar., Hay muchas mueblerias
independientes, sucursales de cadenas
y otras que pertenecen a un solo
capital pero que opera con diferen-
tes razones sociales, es decir, con
distintos nombres. Establecimientos
comerciales que dependen y hacen
posible el consumo popular.

CONSUMO POPULAR Y
REDES DE COOPERACION

La literatura socioldgica y econd-
mica de los afios 60-70, se encargd
de popularizar el argumento de que
la clase obrera, y en general los sec-
tores populares, estaban excluidos
del mercado interno (Marini, 1974),
Probablemente en décadas anteriores
esto resultaba ser mas vilido que
en la actualidad. En un trabajo re-
ciente, Singer destaca la importancia
que tiene para la clase obrera el
consumo de mercancias, y su rela-
cién con el proceso de reproduccion
de la fuerza de trabajo y el desarro-
llo industrial capitalista. Un estudio
sobre Sdo Paulo descubre que en el
periodo 1958-1970, el consumo obre-
ro se ha diversificado y ha aumen-
tado, especialmente en lo que se
vefiere a los productos industriales
(1980:205).

Sin tener indicadores cuantitati-
vos semejantes para la ciudad de
Guadalajara, se percibe una parti-
cipacién cada vez mayor de los
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sectores populares urbanos en el
consumo de bienes industriales. El
mobiliario de las familias de traba-
jadores va paulatinamente en au-
mento. Al presente se compone
de varios muebles: sala, antecomedor,
gabinetes, recdmaras, repisas; electro-
domésticos como licuadoras, refri-
gerador, lavadora de ropa, y no
faltan los aparatos: radio-grabadora,
televisor, consola, y ultimamente los
“modulares”. Disminuyen, 8i no es
que han desaparecido, los objetos
de barro, paja, lana que, tedricamen-
te al menos, recuerdan otras formas
de organizacion de la produccion.

Singer considera que el incremen-
to del consumo, en una situacién
de baja de los salarios reales (como
seria el caso paulista) es posible,
en la medida en que la familia obrera
“es obligada a sacrificar sus acti-
vidades de subsistencia y a ampliar
la fuerza de trabajo’ (ib. 204) y en
la que se reduce sensiblemente tam-
bién el consumo alimenticio (ib.
206},

Singer, interesado en demostrar
la efectiva participacion de los tra-
bajadores en la expansion del mer-
cado capitalista, prescinde de un
andlisis mas detallado de los facto-
res que promueven o imponen el
consumo. Si este se da si. un aumen-
to real de los salarios y si se piensa
que la restriccibn en el consumo
alimenticio tiene un limite que no
se transgrede ficilmente, es preciso
entonces relacionar €l incremento
del consumo con las caracteristi-

cas y dindmica que van adquiriendo
y definiendo las unidades producti-
vas en el contexto urbano.

El trabajo de Lomnitz expli-
cita, quizda por primera vez en Mé-
xico, la necesidad de analizar las
relaciones sociales y los mecanismos
de cooperacion que existen entre
los pobladores, en relacion al con-
texto urbano en que se encuentran
(19756:27). Ella plantea que las
redes sociales de interca.nbio reci-
Procc aparecen cComo un mecanismo
fundamental de los ‘‘marginados po-
bres” para lograr sobrevivir en el
medio urbano,

Desde una orientacién teérica
diferente, Padilla (1978) encuentra
que las redes de relaciones sociales
son un mecanismo de cooperacion
que han desarrollado las mujeres
trabajadoras de una colonia popu-
lar de Guadalajara, para garantizarse
el acceso al consumo inmediato y
al trabajo a domicilio.

Ambas autoras, a pesar de sus
diferencias tedéricas, han puesto de
manifiesto la existencia de mecanis-
mos de cooperacibn en las econo-
mias urbanas y la conveniencia de
conocerlos y explicarlos en la com-
plejidad del ambiente urbano. Como
seflala Lomnitz, aunque se “utilizan
relaciones sociales tradicionales. ., .
este sistema... constituye una res-
puesta evolutiva, vital y vigente"”
(1975:12).

En un trabajo de Calleja, Falomir
y Madrazo (1980), se explicitan dos
mecanismos gue ayudan a garantizar
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la sobrevivencia de los trabajadores
en la ciudad de Leén, Guanajuato., y
que suponen diferentes niveles de
cooperacion. En primer lugar, la
constitucion de familias extensas,
como forma de organizacién domés-
tica difundida. El aumento en el
namero de consumidores gque su-
pone una familia extensa, hay que
relacionarlo con el contexto leonés,
donde los nifios, desde muy peque-
hos, empiezan a colaborar en la pro-
duccion, En segundo lugar, y muy
ligado con lo anterior, esti la exis-
tencia de las “picas’”, o formas de
organizacion para la produccion de
calzado, que se basan en la fuerza
de trabajo de la unidad doméstica.
Para los autores, la ‘“‘pica” consti-
tuye un mecanismo de sobrevivencia,
estable o eventual, de la unidad do-
méstica en Ledn, y un mecanismo
adaptativo a las caracteristicas del
mercado de trabajo en esa ciudad.

A pesar de sus diferencias, los
trabajos mencionados estarfan de
acuerdo en un punto: los mecanis-
mos de cooperacion surgen como
una respuesta frente a las limita-
ciones estructurales del mercado de
trabajo urbano. La imposibilidad
de participar en el empleo que ofre-
ce el Estado o la iniciativa privada,
seria el elemento que impulsa a la
gente a crear miiltiples maneras de
ganarse la vida “‘por cuenta propia”,
pero que dependen, finalmente, de
la posibilidad de mantener niveles
de cooperacion intra y extra fami-
liar.

N.A. 19

Pero si se acepta que los secto-
res populares participan también de
manera importante en el mercado
de consumo capitalista, las relacio-
nes sociales y los mecanismos de
cooperacion pueden ser utilizados
asimismo para apoyar el consumo
familiar. ’

Los sectores populares urbanos
de Guadalajara se fueron formando,
en el transcurso de muchos arnos,
sobre una fuerte base de gente del
camnpo; campesinos que llegaron a
la ciudad desde una infinidad de
“rancherias”, comunidades y pueblos
del occidente de México, Hasta
hoy se reconoce en ciertas colonias,
el predominio de michoacanos o za-
catecanos de origen rural. Alla, en
sus comunidades de origen, las rela-
ciones sociales y los mecanismos de
cooperacion, al interior de la fami-
lia y con el resto de la comunidad,"
estaban bastante bien determinadas
y aceptadas por todos. Los recursos
familiares (casa propia, parcela ejidal,
alguna propiedad privada) y los
sistemas de transmisién de la heren-
cia, permitian definir las obligacio-
nes de padres e hijos a largo plazo,
ante los ojos vigilantes de una co-
munidad que todos respetaban.

La situacidén en la ciudad se
presenta de manera muy diferente.
Los padres carecen de recursos que
garanticen la cooperacion de sus
descendientes y ya no existe, como
en el campo, una comunidad efectiva
capaz de sancionar comportamientos.
Pero la vida de la familia en la ciu-
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dad resulta muy dificil sin la coo-
peracion de todos sus miembros.
En este nuevo contexto, es preciso
“inventar” y adaptar relaciones y
mecanismos que ayuden a mantener
niveles y formas de cooperacion
familiar. En Guadalajara, el consumo
de bienes durables parece ser uno
de los mecanismos descubiertos para
lograr ese propésito. El consumo
parece trascender el dmbito de las
necesidades individuales y subjetivas,
para incidir en la organizacién do-
méstica de muchas familias de las
colonias populares.

De este hecho parece provenir
también el indudable éxito de las
estrategias que se han desarrollado
para promover el consumo popular.

LA FAMILIA NUCLEAR FRENTE
AL MERCADO DE TRABAJO
Y DE CONSUMO

Una estrategia muy utilizada por
las familias nucleares de Guadala-
jara para complementar o completar
el ingreso semanal es la incorpora-
cion de la mayor parte de sus miem-
bros al mercado de trabajo: median-
te el trabajo a domicilio de algunos,
el trabajo de otros en unidades pro-
ductivas de pequeha y gran escala
y en actividades de comercio y ser-
vicios, la familia obtiene una multi-
plicidad de ingresos que le permiten
solventar ‘“‘el gasto’, o consumo
cotidiano, y enfrentar “los compro-
misos’”’ o deudas gque se contraen.

Como ya se ha dicho, en Guadala-
jara existen una serie de actividades
de trabajo a domicilio que aparecen
como una alternativa para que nifios,
mujeres y ancianos, obtengan ingre-
SQ§ precarios pero necesarios: envase
y fraccionamiento de dulces y espe-
cias, terminadc de agujetas y bolsas
de plastico, corte de la rebaba de
sandalias de plastico, trenzado de
cinturcnes.

La viabilidad de la familia nu-
clear con multiplicidad de ingresos
supone un tierto nivel de consenso,
de diferentes tipos de cooperacion
y una divisién del trabajo dentro
de ella. Los ciclos de empleo y des-
empleo y los distintos niveles de
ingresos de unos y otros se suceden
ininterrumpidamente y obligan a una
redefinicion continua de tareas, de-
rechos y obligaciones de sus miem-
bros. El mismo desarrollo de la
unidad doméstica en el tiempo, y
el acceso de algunos de sus miem-
bros a trabajos mds o menos estables
(y mejor remunerados) suele enfren-
tar los intereses particulares de cada
unec, con los de la unidad doméstica
como totalidad.

Un caso

Don Ricardo llegé a Guadalajara
en 1949, a los 17 afios de edad,
proveniente de una comunidad cam-
pesina de los Altos de Jalisco. En
la ciudad aprendié el oficio de pes-
puntador y durante unos catorce



CONSUMO Y COOPERACION DOMESTICA. ..

175

afios trabajd en un buen namero
de unidades productivas de pequefia
escala de calzado. En 1964, entrd
a trabajar en una gran fabrica de
czlzado de Guadalajara. Después de
varios anos alli, consiguid un prés-
tamo para comprar un lote en una
colonia popular del sector oriente;
posteriormente obtuvo otro préstamo
para la compra de los materiales de
construccién, Cada semana se le
descuenta una cantidad de dinero
de su ‘‘raya® como parte de pago
de esos préstamos. Es decir, desde
hace mas de diez afios mantiene
una deuda constante con la fdbrica,
que le consume una parte de sus
ingresos,

Hasta hace unos tres afnos, la

esposa de Don Ricardo lavaba y
planchaba ‘‘ajeno” para ayudarse
con el “gasto’. Esto era posible

porgue la suegra de Don Ricardo
se encargaba del cuidado de los
nifios, del aseo de la casa y la pre-
paracién de las comidas. A su muerte,
la esposa de Don Ricardo ya no pudo
continuar con este trabajo fuera de
la colonia, pero ha seguido ayuddn-
dose poniendo inyecciones a gente
de la colonia y vendiendo ropa y ju-
guetes en abonos y con sistema de
apartado.’ La mercancia se la entre-

El sistema de abonos, supone el pago
de una cantidad de dinero, por io
regular semanal, sobre productos ya
entregados al cliente. En el sistema de

MNA. 19

ga un compafiero de trabajo de Don
Ricardo, que le da un pequefic por-
centaje por las ventas que ella hace.

El matrimonio tiene doce hijos,
cuyas edades flucthan entre los
veinte y los tres anos y siete acuden
regularmente a la escuela, Los mds
grandes han ejecutado diversos tra-
bajos eventuales. En la actualidad,
el mayor ya ingresd a trabajar en
la misma fabrica que su padre; otros
dos ‘‘se estdn ensefiando”, es decir,
estin aprendiendo a trabajar en dos
unidades productivas de pequefia
escala de calzado, donde ganan
salarios infimos ($ 300.00, $ 500.00
semanales cada uno); otro le ayuda
a vender a un comerciante que le
retribuye con algo de dinero y un
poco de mercancia. Las mujeres
han trabajado en servicio domés-
tico. Los menores se encargan de
cuidar a los hermanos todavia mids
pequenos.

La crisis familiar

En 1978, Salvador, el hijo mayor
de Don Ricardo, tenia casi dieciocho
afios y habia terminado la escuela
secundaria. No quiso seguir estudian-
do (de cualquier manera hubiera
tenido que trabajar simultaneamente)

apartado, la mercancia se paga semanal-
mente, pero no se enirega hasta que el
cliente haya terminado de pagaria.
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y su padre le consiguié trabajo en
la misma fabrica donde él es obrero.
El ingreso de Salvador era el segundo
salario estable de la familia y, aunque
era inferior al de su padre (por su
menor antigiiedad y calificacidn),
no estaba gravado por deudas.

Al principio, Salvador aportaba
mas de la mitad de su ingreso sema-
nal a la familia; pero, al poco tiempo,
empezd a disminuir su cooperacién
a la unidad familiar. Se le veia con
ropa nueva, se compré un reloj muy
caro, y los vecinos comentaban
que gastaba “mucho dinero’ con
los amigos y la novia. La madre de
Salvador le pidid que reconsiderara
su actitud, pero no habia como pre-
sionarlo, sino ‘“s6lo hacerle ver las
cosas”,

Salvador no hizo caso y empe-
zaron a acumularse las tensiones:
sus hermanas dejaron de tenerle
Ia ropa limpia y planchada y no
querian servirle “sus alimentos” cuan-
do llegaba del trabajo; sus hermanos
y hermanas, que entregaban a la
familia sus pequefios ingresos, lo
criticaban y, en general, habia un
ambiente bastante hostil hacia Sal-
vador. Se rompian comportamientos
y divisiones del trabajo dentro de la
familia que son las ¢que proporcionan
la infraestructura de servicios que
requiere la mano de cobra para re-
producirse.

Salvador, por su parte, persistia
en no -aumentar su aportacién a la
familia, llegaba cada vez mds tarde
a la casa, regafiaba a sus hermanas

por su descuido y se molestaha si
sus hermanos pequefios le pedian
dinero para utiles escolares o golo-
sinas. El padre de Salvador, sin decir-
lo, también estaba molesto, pensaba
que una ayuda mas efectiva de Sal-
vador permitiria que la madre o al-
guno de los hermanos que estudia-
ban, pudieran dejar de trabajar.

Un elemento externo, ligado direc-
tamente con el consumo, contri-
buyd a que se superara la tensidon
doméstica y a que se restablecieran
las relaciones (y el flujo de bienes y
servicios) dentro de la familia: el
ofrecimiento de un aparato electro-
doméstico a plazos. Después de dis-
cutir la conveniencia de la compra
v de entenderla finalmente como
una inversion en caso de apuro eco-
nomico, Salvador se hizo cargo de
los abonos de la lavadora. Cada
semana debe entregar a su madre
una cantidad de dinero para que
ella le pague al cobrador.

Posteriormente, se logré otro
acuerdo. Don Ricardo tenia también
descuentos semanales por los zapa-
tos que compraba en la fabrica para
toda la familia. Esto se transfirid
también a Salvador, quien es ahora
el que compra los zapatos de sus
hermanos. De esta manera, se incre-
menta el ingreso semanal de Don
Ricardo y Salvador, mediante la
aceptacion de algunas de las deudas
de consumo de su familia, ha que-
dado eximido de su contribucidn
semanal monetaria. Hasta la fecha,
el acuerdo parecia funcionar y habian
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disminuido las tensiones familiares.

Para Salvador también consti-
tuye un buen ‘‘arreglo”. En un con-
texto donde no se acostumbra que
los trabajadores jovenes y solteros
vivan separados de sus familias, este
“arreglo” a través del consumo le
permite acceder a una serie de ser-
vicios: c¢asa, comida, ropa limpia,
planchada y remendada y a los mul-
tiples servicios personales que le pro-
porcionan sus hermanos pequefios.

Indudablemente, la cooperacién
de Salvador a la economia familiar
no puede prolongarse indefinidamen-
te, pero el hecho de ser una familia
numerosa —fendémeno muy frecuente
en las colonias populares—, permi-
tira que los hermanos menores se
vayan incorporando progresivamente
a la cooperacion familiar. La tension
que genera la no cooperaciéon obli-
ga a buscar férmulas alternativas, la
solucién crea mecanismos que pue-
den reproducirse en el caso de los
hermanos menores. El consumo de
bienes durables demostré6 ser una
féormula aceptada de cooperacion
familiar,

CONSUMO Y COOPERACION
DOMESTICA

El ejemplo de Salvador no es, cierta-
mente, un caso aislado. Se encuentran
en situaciones similares en muchas
otras familias de las colonias popula-
res y existen diversas modalidades
mediante las cuales se {ransfieren

N.A. 19

los compromisos a través del con-
sumo, las més generalizadas parecen
ser:

El consumo de bienes durables: Fl
trabajador que ha entrado en con-
flicto con 1as obligaciones de su
unidad familiar, adquiere en abonos
0o, asume la deuda contraida por
algin mueble o electrodoméstico
familiar: televisor, consola, juego de
sala, antecomedor. O bien, se obliga
a pagar algunos de los abonos de
la familia, que no son fan costosos
como los anteriores, pero que sig-
nifican un gasto continuo: ropa,
enseres de cocina, adornos, cobijas,
colchas, la cuota del apartado de
los juguetes navidefios.

El consumo habitacional: Sin poder
analizar en detalle este aspecto del
consumo urbano, hay que mencio-
nar que existe también la transfe-
rencia de compromisos familiares
a través del traspaso de la deuda
por la compra de un lote, los mate-
riales o la construccion de la vivien-
da.

El traspaso de los compromisos
familiares a través del consumo
de bienes durables ha probado ser
un buen mecanismo para apoyar
la persistencia y reproduccion de
niveles de cooperacion en una de-
terminada etapa del ciclo de des-
arrolloc de las unidades domésticas:
cuande los hijos se estin incorpo-
rando al mercado de trabajo, pero
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donde todavia la familia sigue siendo
un elemento que facilita su repro-
duccidén como fuerza de trabajo.

La obligacion de la cooperacidn
mediante el consumo, actila también
para prolongar el periodo de la coo-
peracion doméstica de los hijos: en
varios casos, los proyectos indivi-
duales de los trabajadores (matri-
monio, o el regreso a México de los
que se han ido a trabajar a los Esta-
dos Unidos) han sido pospuestos
hasta terminar de cumplir con un
compromiso familiar de consumo.
Los mecanismos que prolongan la
cooperacion doméstica no dejan de
ser importantes en un medio social
y de trabajo que tiende a reducir

los ciclos vitales individuales. Mu-
chachoes y muchachas de quince
afnios, ya son trabajadores que se

plantean la posibilidad del matri-
monio, reduciendo asi el tiempo
de la cooperacién a su unidad do-
méstica de origen.

Las deudas a plazos por bienes
durables tienen otra consecuencia
para el trabajador: la necesidad de
mantenerse en el puesto de trabajo
que ha conseguido para poder pagar
los abonos de los productos, que
suelen durar muchos meses. Una
experiencia cotidiana en una colo-
nia popular es el embargo, la deman-
da o, en el mejor de los casos, la
pérdida del producto y del dinero
de los pagos efectuados, cuando
un trabajador pierde el empleo y
tiene que dejar de pagar los abo-
nos.

PATRICLA ARIAS

LOS MECANISMOS DE
COMERCIALIZACION HACIA LOS
SECTORES POPULARES

El mercado de trabajo tapatio impo-
ne una serie de peculiaridades al
consumo popular: los salarios son
reducidos e inestables, la forma de
pago es semanal, existe una alta
tasa de movilidad de los trabajado-
res en algunas ramas de produccion,
en el comercio y los servicios, y las
mismas unidades productivas de
pequenia escala se desplazan de un
lugar a otro con bastante facilidad.
El mercado habitacional obliga a
las familias de los trabajadores a tras-
ladarse de casa con cierta frecuencia,
por lo menos hasta el momento en
que pueden comprar un lote y ‘“‘fin-
car”. Los sectores populares no sue-
len tener las relaciones sociales que
les garanticen avales y fiadores pros-
peros y bien reconocidos y tampoco
cuentan con garantes y recursos
alternativos (cuentas en el banco,
tarjetas de crédito). A los trabaja-
dores se les dificulta recorrer la ciu-
dad en busca de los mejores precios
del mercado para un determinado
producto, Finalmente, el consumo
popular no sélo depende de necesi-
dades individuales sino también de
la necesidad de promover y prolon-
gar la cooperacion familiar de los
hijos. Para copar este mercado que,
a pesar de todas sus limitaciones y
caracteristicas, resulta atractive por
lo numeroso, se ha desarrollado
una estructura de comercializacién y
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ventas altamente compleja y hete-
rogénea, pero de indudable eficacia.

Las estrategias multiples que des-
pliegan los capitales comerciales, les
permiten llegar efectivamente a la
inmensa mayoria de los habitantes
de las colonias populares. Los con-
venios que establecen con las indus-
trias, les permite contar con el con-
sumo de los trabajadores de esas
2mpresas. Las ventas en las colonias,
facilitan la incorporacidén de los tra-
bajadores de unidades productivas
de pequefia escala, del comercio y
los servicios, al consumo de bienes
durables.

El consumo a través de las empresas

El convenio entre un distribuidor y
una fabrica: Mediante este sistema,
la fabrica ofrece a sus trabajadores
los productos del distribuidor (mue-
bles y aparatos electrodomésticos)
con descuentos que pueden legar
hasta el 40 ¢ 50% sobre el precio
de venta (menudeo) de esos produc-
tos. El sistema tiene la ventaja adi-
cional de que la deuda se va descon-
tando cada semana de la raya del
trabajador.

Aparentemente, la fabrica es la
que asume el descuento gue se da a
los obreros, por lo menos ellos asi
lo creen. Pero, al parecer, el convenio
establece que la fabrica paga al dis-
tribuidor al contado, pero con un
50% de descuento sobre el precio
de lista (mayoreo) de lo que compran
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los trabajadores. Este tipo de con-
venio resulta particularmente atrac-
tivo para el comerciante cuando
se trata de grandes empresas, donde
hay muchos trabajadores y posibles
consumidores.

La fibrica incluye este servicio
entre las prestaciones adicionales
gue otorga a sus trabajadores. Al
distribuidor le garantiza un buen
nimero de clientes sin riesgos de
pago y sin problemas de cobranza.

Sistema Fonacot'® (Fondo Nacional
para el Consumo de los Trabajadores):
Muchos establecimientos comerciales
de la ciudad se encuentran afiliados
a este sistema y a través de él, los
trabajadores pueden comprar sus
muebles y electrodomésticos con un
20-26% de descuento sobre el precio
de venta. El abono semanal de la
deuda se descuenta también de
la raya semanal de los trabajadores
en las empresas,

10 El gerente regional de Fonacot, cal-
culaba que, en 1980, se otorgarian
“mis de 35500 créditos con monto
mayor a los 355 millones de pesos™
en Jalisco, Colima y Nayarit, pero un
“80% de los beneficios quedaran para
los jaliscienses”. Consideraba que los
productos adquiridos por esta viz
llegarian “a manos de los trabajadores
a un 28% menos del costo comercial
abierto”. (E! Occidental, 6 de marzo
de 1980).
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En este sistema, como en el ante-
rior, los obreros pagan intereses
bancarios por el crédito que se les
otorga.

El consumo en las colonias populares

Las ventas e domicilio;: En Guada-
lajara existen varias empresas que
operan exclusivamente con el siste-
ma de ventas a domicilio y su mer-
cado son las colonias populares.
Cada cierto tiempo inician una cam-
pafia intensiva de ventas, de dos o
tres productos, casa por casa. Se
suelen ofrecer como “productos nue-
vos que no entran todavia al mer-
cado” y por eso tienen *‘precio de
introduccion”, o sea, mis barato.
En varios casos, sin embargo, se
trata de algin producto que no ha
tenido buena acogida en el mercado
constituido por otros sectores so-
ciales.

Si se acepta el producto, no hay
que pagar enganche, nc se necesitan
fiadores, la mercancia se entrega
inmediatamente, el cobro es semanal
y a domicilio. Una vez concluida la
etapa de ventas, que se hace con tra-
bajadores eventuales, la empresa se
reduce a su nicleo central de per-
sonal: un gerente, una secretaria,
un contador y varios cobradores
que recorren diariamente sus rutas
cobrando los abonos. Un cobrador,
en ocho horas de trabajo, pasa por
unas ochenta o cien casas cada dia.
Tener una moto o bicicleta es requi-

sito indispensable para que una
persona pueda aspirar al puesto
de cobrador.

El riesgo es bastante alto en
este sistema de ventas, pero la ex-
periencia demuestra que mas de la
mitad de los consumidores (60-70%)
paga con puntualidad. El precio del
producto vendido bajo esta modalidad
resulta ser tres o cuatro veces superior
al que tendria al contado, de tal ma-
nera que, aungue no se paguen todos
los abonos, de hecho se cubre el
precio de costo y se obtiene incluso
una parte de la ganancia. Perc no
por eso deja de haber sanciones
negativas para el cliente que deja
de pagar, ya que después de algunas
semanas de no hacerlo, le embargan
el productc y pierde también el
dinero que ha abonado,

E] sistema recae sobre la habi-
lidad y paciencia del cobrador que
es el responsable ante la empresa de
los pagos de los clientes. Su salario
y su misma permanencia en el traba-
jo depende del éxito o fracaso que
tenga en las cobranzas. El cobrador
tiene que desarrollar una buena
relacidon con el cliente para compro-
meterlo a gue pague cada semana,
y en ocasiones, volver amablemente,
varias veces en un mismo dia para
poder hacerlo, tiene que conocer
y respetar la estructura y dinamica
familiar del consumoc para saber a
quien cobrarle los abonos, es el en-
cargado de mitigar las tensiones
por devolucién, en los casos en que
el producto sale defectuoso, tiene
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que tener relaciones con otros veci-
nos para poder averiguar el cambio
de domicilio de un cliente, y es el
gue anuncia y promueve la venta
de los productos de la siguiente
“promocidén”.

Los sub-agentes de las grandes dis-
tribuidoras:  Este sistema esta am-
pliamente difundido en las colonias
populares, mucho mas de lo que pa-
rece a simple vista.

Un colono, por lo regular pros-
pero y que aparentemente no se
dedica a la venta de muebles y elec-
trodomésticos, ofrece, como un favor
perscnal, conseguir a buen precio
y sin avales, fiadores ni enganches,
los productos de alguna de las gran-
des distribuidoras que venden a los
sectores populares y que gozan de
gran prestigio entre ellos. El ofreci-
miento se hace a vecinos, amigos,
paisancs, compadres y desde alli
se extiende la red: amigos y parien-
tes de vecinos, vecinos de amigos,
etc., pero siempre a través de una
relacion personal.

La persona en cuestibn y el
proyecto de cliente acuden a la
distribuidora donde son muy bien
recibidos. El cliente nunca ve el
precioc porque estd en clave. El em-
pleado le indica al cliente que con
el aval de la persona que lo llevd
es ‘“‘mas que suficiente para entre-
garle el producto” inmediatamente,
porque es un ‘‘conocido’’ de la tien-
da, y que se arregle con €l para los

pagos.
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En realidad, mas que de “conoci-
dos” de la distribuidora, se trata
de una amplia red de intermedia-
rios que ha desarrollado la empresa
para captar un mayor ntmero de
consumidores. Esos sub-agentes tie-
nen fuertes descuentos cuando pue-
den pagar los productos al contado
(por lo regular mercancias no muy
caras) o créditos “blandos™ si los
obtienen a crédito a fin de que pue-
dan, a su vez, obtener una ganancia.
A cambio, los sub-agentes liberan
a la distribuidora de todo lo relati-
vo a los pagos y cobranza de los
clientes. Este sistema da confianza
al cliente porque lo pone en con-
tacto con establecimientos afamados
de la ciudad, a los cuales no podria
llegar a comprar directamente. Como,
a pesar de lo extendido del sistema,
se opera sobre una base de relacio-
nes personales, el cliente se encuen-
tra muy presionado para pagar,
para seguir consumiendo con ese sis-
tema y para recomendarlo a otros.

En Guadalajara existen varios
establecimientos comerciales que ven-
den también a través de relaciones
personales. Los comerciantes hacen
contacto con empleados y obreros
de fdbricas y colonos, para que
estos se encarguen de organizar
la venta de sus productos en sus
centros de trabajo y en las colonias.
El trabajador o colono, a cambio
de una pequefia ganancia (entre el
5 y el 15% sobre precios de venta),
ge encarga de promover los produc-
tos, buscar clientes, organizar una
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ruta, cobrar el abono semanal o el
apartado y entregarlo al comerciante.
Este mecanismo parece ser especial-
mente importante para promover
la venta de productos caros, que
tienen una alta demanda para fes-
tividades como el Dia de la Madre
o Navidad.

El consumo a trgvés de pequerias
mueblerigs: La concentracion espa-
cial de los trabajadores y la densi-
dad demogrifica que han alcanzado
las colonias del sector oriente, ha
favorecido el desarrollo de adreas
comerciales en las mismas colonias
populares. Alli se encuentran, entre
muchas otfras cosas, pequenas ‘‘mue-
blerias” que venden muebles y elec-
trodomeésticos y que en ocasiones fun-
cionan simultaneamente como ‘‘baza-
res”, es decir, como lugares de com-
pra-venta de muebles y enseres domés-
ticos de segunda mano.

Los productos nuc.os que tie-
nen provienen de alguna de las gran-
des distribuidoras o {tiendas del
centro y de las calles ya menciona-
das anteriormente. Los propietarios
de esos establecimientos obtienen sus
ganancias de los sistemas de crédito
a largo plazo que ofrecen a sus clien-
tes en la compra de esos productos
nuevos. El otorgamiento de los
créditos se basa en relaciones per-
sonales ¥y en la recomendacién de
otro vecino o pequeno comerciante
lugarefio, mds que en garantias lega-
les y formales. En las mercancias
de segunda mano, no se acostumbra

dar crédito porque éstas se compran
y venden a precios reducidos y en
esas condiciones no le conviene al
comerciante,

A pesar de la heterogeneidad
de las formas y sistemas de comer-
cializaciéon y wventa a través de los
cuales consumen los sectores popu-
lares urbanos, se puede descubrir
una logica y un hilo conductor.

En Guadalajara existen grandes
capitales comerciales con la capaci-
dad suficiente para comprar y alma-
cenar cantidades considerables de
bienes que provienen de diferentes
productores vy, consecuentemente
también de diversas calidades, mode-
los y precios. Son los capitales que
se relacionan directamente con la
produccion de muebles, enseres do-
mésticos y aparatos electrodomés-
ticos.

Pero esos capitales no se quedan
en la esfera de la distribucidn, de la
venta al mayoreo, Como tales, surten
a diferentes establecimientos comer-
ciales que se dirigen a los sectores
populares de la ciudad. Pero se de-
dican también a la venta al menudeo
en sus propias tiendas. Pero, al pare-
cer estos sistemas no son suficien-
tes para incorporar al consumo a
la mayor cantidad posible de habi-
tantes de los sectores populares,
en las mejores condiciones para
el gran capital comercial. De alli
que sean ellos los que inicien y man-
tengan una enorme variedad de
mecanismos de comercializacidon para
sus productos. El éxito de las estra-
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tegias consiste en traspasar a otros
la busqueda exhaustiva de los clien-
tes, la organizacién de los sistemas
de crédito, la cobranza y el riesgo
que supone entregar mercancias y
créditos sin garantias. Asi, el gran
capital comercial consigue incremen-
tar sus volimenes de ventas sin
tener gue reducir los ritmos de recu-
peracion del capital, sin verse obli-
gado a incrementar sus costos de
operacion, como . seria la creacion
y el sostenimiento de sistemas mds
complejos de organizacién y con-
trol, y sin tener que asumir los as-
pectos riesgosos que reviste el con-
sumo popular. En la medida en que
se maneja menor capital, se incre-
menta la necesidad de asumir cos-
tos y riesgos y de hacer énfasis en
las relaciones sociales, situacion que
es balanceada por un encarecimiento
progresivo de los productos.

Los sectores populares urbanos,
(que no pueden comprar sus bienes
durables mediante sistemas de co-
mercializacion m&ds baratos, como
seria el pago al contado con un
distribuidor mayorista © en. una
gran tienda, estin obligados a con-
sumir a través de una cadena de
intermediacion, compleja e intermi-
nable, que les encarece notoriamente
los productos. De esta manera se
garantiza asimismo la persistencia
de un aparato de distribucién y
comercializaciéon distorsionado y la
reproduccidon, siempre posible, del
capital y la ganancia comercial a
diferentes niveles.
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El consumo de bienes durables
de los sectores populares en Guada-
lajara, seria dificil de explicar a la
luz de interpretaciones dualistas o de
las categorias dicotomicas de formal
e informal como sectores econdmi-
cos independientes (Tokman, 1979).
Se trata mas bien de una dindmica
organizada directamente por el gran
capital comercial para incorporar
al mayor nimero de consumidores,
con las mayores ganancias y los
menores riesgos. Para lograr esos
objetivos, el gran capital comercial,
desencadena una estructura compleja
vy heterogénea que involucra a pe-
quefios capitales y a los mismos
trabajadores, obligindolos a desarro-
llar una gran f{lexibilidad organiza-
tiva, de técnicas de mercado y de
conocimiento del medic social, para
asegurar su ganancia y su misma
reproduccién comercial. ‘

CONSIDERACIONES FINALES

A Guadalajara le ha tocado vivir,
en estos Wltimos anos una rapida
y muy profunda modificacion de
su estructura comercial. La pene-
tracion de capitales comerciales ex-
tra regionales como Aurrera, Comer-
cial Mexicana, Gigante, Paris Lon-
dres, Suburbia, ha significado la
desaparicién de empresas lccales an-
tiguags y aparentemente bien con-
solidadas en la economia wurbana
tapatia: Ricamesa, Novedades Bertha,
Hemuda, Maxi, El Nuevo Paris.
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Empresas locales que, una vez vol-
cadas al consumo urbanc de Gua-
dalajara, promovieron formas y ha-
bitos de consumo de la poblacion.
Asi surgieron modernas tiendas de
departamentos y autoservicios vy,
desde fines de la década de 1960,
grandes y exitosos centros comer-
ciales. Esta ultima modalidad ha
empezado también a ser una forma
de inversion de capitales financieros
y comerciales foraneos: en una mis-
ma avenida de la ciudad se suceden,
casi sin interrupcidén, varios centros
comerciales diferentes. La llegada de
capitales extra regionales ha afectado
directamente a ese sector del capital
comercial local que se ha dirigido
tradicionalmente hacia el consumo
de los sectores de ingresos medios
y altos de la poblacién urbana.

Hasta }a fecha, no se advierte
una dinamica similar en lo que se
refiere a los establecimientos comer-
ciales que se dirigen hacia los sec-
tores populares. Se puede decir en-
tonces que el consumo popular
de bienes durables es uno de los
ambitos de la actividad econdémica
urbana ‘que persiste en poder de
capitales tapatios. Esto puede tener
que ver con que los capitales comer-
ciales forineos que dependen del
cansumo popular, no contemplen
en sus planes inmediatos, la expan-
8idon a ciudades como Guadalajara.
Pero parece depender también de
la capacidad de un sector del capi-
tal comercial local para orientarse
e incidir profundamente en el con-

sumo popular.

Ese sector del capital comer-
cial local parece haber comprendido,
desde hace tiempo, que el mercado
de trabajo urbano no se reduce
al dmbito de las empresas grandes
y reconocidas, sino que cubre una
amplia variedad de actividades pro-
ductivas, comerciales y de servicio
en las mismas coclonias populares
y fuera de ellas. Mediante una estra-
tegia de comercializacion mditiple
y diversificada, el capital comercial
puede llegar, efectivamente, a la
mayor parte de los trabajadores
urbanos y de esa manera expandir
su mercado.

El capital comercial parece haber
comprendido asimismo la importan-
cia que revisten lag relaciones per-
sonales y familiares en los sectores
populares y la conveniencia de des-
arrollar sistemas de ventas basindose
en ellss, Asi, muchas de las relacio-
nes sociales que establecen las fami-
lias de los sectores populares resul-
tan ser un instrumento -eficiente
para la penetracion de los grandes
capitales comerciales. Como se ha
tratado de mostrar en este trabajo,
el éxito del consumo de bienes du-
rables en los sectores populares
depende, en muchos casos, de que
éste ha pasado a formar parte de
los mecanismos gue mantienen y pro-
longan la cooperacién doméstica en el
contexto urbano, La comercializacion
diversificada, que le ofrece a los
trabajadores infinitas maneras de
comprar, favorece, sin duda, que el
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consumo cumpla ese papel.

La misma heterogeneidad de los
mecanismos a través de los cuales
consumen los sectores populares esta,
quizd, ocultando su participacion
real en el consumo nacional de bie-
nes. La necesidad de copar el consu-
mo popular de Guadalajara mediante
una estructura de comercializacién
diversificada y miltiple, que se basa
én un reconocimiento del medio
social y sus limitaciones, contribuye
quizd también a reducir el interés
de capitales extra regionales en ese
mercado permitiendo la persistencia
de los capitales locales en ese am-
bito.

Una posibilidad para que los
trabajadores pudieran independizarse
del crédito y todas sus implicacio-
nes, seria el ahorro directo. Pero,
el bajo nivel de los ingresos, la apa-
ricion de sucesivas “urgencias’” y las
demandas de otros miembros de
las familias, demuestran la dificul-
tad de hacerlo.'' El consumo de

11 La tanda o “rifa” como se le llama en
Guadalajara, y que estdé ampliamente
difundida en lias colonias populares,
parece ser una forma de ahorro que
cumple dos objetivos importantes: obli-
ga efectivamente a ahorrar porque se
trata de un compromiso compartido
y evila tener el dinero “sin ocuparlo”
¥, por lo tanto, expuesto a otros gas-
tos y a las demandas de diferentes
familiares y amigos.

N.A, 19

bienes durables a plazos, gque plan-
tea un compromiso con un agente
externo a la unidad doméstica, favo-
rece y obliga al cumplimiento de
la cooperacion familiar y significa
también una forma de ahorro, en
un contexto en que es dificil hacerlo
de otra manera.

El endeudamiente constante y
a largo plazo que supone el consumo
de bienes durables, parece contri-
buir, en cierta medida, a que los
trabajadores se mantengan en sus
puestos de trabajo. Objetive que
se logra, entre otras cosas, acep-
tando las condiciones de trabajo
y salario gue imponen el mercado
de trabajo y las caracteristicas del
movimiento obrero. Si bien el con-
sumo no es un factor crucial para
explicar la estabilidad laboral y el
tipo de participacion de los traba-
jadores wurbanos, valdria la pena
preguntarse por la incidencia de
éste, y presumibiemente de otros
factores inmediatos, en el compor-
tamiento de los trabajadores en
sus medios de trabajo y de vida
en un contexto urbano cambiante
y dificil,

Enfatizar, como se ha hecho
aqui, la tendencia a la participa-
cion de los trabajadores en el mer-
cado de hienes durables, no per-
mite avalar consideraciones acerca
de las supuestas bondades del des-
arrollo capitalista donde finalmente
todos podemos, con mas o menos
problemas, consumir lo que se pro-
duce. Como se ha tratado de mos-
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trar, los sectores populares urbanos
obtienen sus satisfactores bdsicos,
porque no se trata de otra cosa,
a través de los mecanismos que
resultan mas costosos en la socie-
dad como un resultado mds de las
enormes desigualdades gque impone
el desarrollo capitalista a los tra-
bajadores.
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Bibliografia sobre mercados con especial
referencia a la comercializacion de
productos agricolas

Veronica Veerkamp

CIDER/ONU

Este trabajo es una recoleccion de
fichas bibliogrificas que persigue dos
finalidades. Primero, dar a conocer lo
que se ha escrito sobre los mercados
semanarios, y segundo, proporcionar
referencias de otros textos que permi-
tan ilustrar y ubicar contextualmente
dichos mercados.

El tema de los mercados semana-
rios (o también mercados periddicos,
tianguis, sistemas de mercados) ha si-
do abordado fundamentalmente por
antropdlogos, quienes, como veremos,
han realizado una labor muy proli-
fica.! El segundo objetivo de este tra-

! En esta bibliografia se sefialan con aste-
risco los trabajos que sobre el tema de
fos mercados semanarios realizaron los
antropdlogos y geografos. En la literatura

Nueva Antropologfa, Afio VI, No. 19, México 1982

bajo nacid precisamente como una in-
conformidad frente a la tendencia des-
criptiva y localista de muchos de esos
estudios antropoldgicos. Me parece
que para obtener una visibn mds
completa y esfructurada del papel
de los mercados semanarios en con-
textos econdmicos dados, habria que
apelar tanto al andlisis de otras insti-
tuciones econdémicas regionales (tales
como mercados de abastos, mercados
publicos), como a trabajos de otros
especialistas (economistas agricolas,
socidlogos, politdlogos y gedgrafos
econOmicos) que con sus propios en-

relativa a México esto no fue necesario
ya que viene una seccidn separada;
aqui se destaca con asterisco un estudio
de otra disciplina, el del economista
Nechyba.
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foques puedan contribuir a la com-
prension del papel de los mercados
semanarios.

Los mercados periddicos confor-
man una institucién que ha evolu-
cionado a la par del desarrollo de la
economia de mercado. Tan es asi
que encontramos desde mercados
indigenas y tribales en economias
de paises en desarrollo, hasta merca-
dos campesinos en economias mas
“desarrolladas” de los paises euro-
peos. Las razones de la persistencia,
las condiciones de existencia, el sig-
nificado de este canal comercial
dentro de la economia mds amplia,
deben ser abordados con materiales
y enfoques fundamentalmente an-
tropologicos y econdmicas. Se tra-
ta de un tema de estudio relacionado
profundamente con la problemadtica
agraria y con el desarrollo de los
sectores productivos.

Este trabajo esta estructurado en
dos grandes apartados. El primero
versa sobre la situacion en Meéxico,
y estd subdividido en: los mercados
semanarios, los mercados publicos,
las centrales de abastos y el comercio
en general. La segunda parte del traba-
jo trata sobre el comercio en general
en diferentes lugares del mundo. En
esta segunda parte, se ha descartado la
subdivisién temdtica ya que no se re-
quiere tanta especificidad, como en el
caso de México, pais en el gue esta-
mos trabajando.

La conveniencia de contar con una
bibliografia de mercados semanarios
nacié precisamente ante el vacio que

constaté en 1976 en las bibliotecas
mexicanas. Durante ese afio, consul-
té las bibliotecas del Musec de Antro-
pologia, de la Universidad Iberoame-
ricana, del CIS-INAH (hoy CIESAS),
de El Colegic de México y de la Uni-
versidad de Guadalajara. La escasa
informacion obtenida en esos lugares
hizo necesario un viaje a la Univer-
sidad de Texas, en Austin (septiem-
bre de 1976). En el Latin American
Center y la General Library (hoy
P.C.L.) se encontraron ficharon y
fotocopiaron numerosos articulos y
libros relativos al tema de los mer-
cados semanarios. Ello conformd
una primera relacion de referencias
bibliogrificas que se fue comple-
-tando hasta 1980, con nuevos mate-
riales aportados por CIDER (Secre-
taria de Programacion y Presupuesto)
y otras agencias gubernamentales
(SAM, IMPECSA).

En 1981, Patricia Arias propuso
ampliar y formalizar el listado y en-
tablamos contacto con el Dr. Enrigue
Mayer. Este especialista en la materia
permitio amablemente el acceso a su
biblioteca y ficheros personales, y nos
orientd de muchas maneras. En esta
bibliografia, mds de la quinta parte
de las fichas procede del Dr, Mayer.?

2 Y esto sin agotar el tema ya que en la

revista del Instituto Indigenista Inter-
americano, que se publica desde 1941,
aparecen numerosos articulos sobre
mercados periddicos indigenas en dife-
rentes partes del mundo.
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Acerca de la medicina tradicional

Gilberto Balam Pereira

Coordinador Estatal del INI en Yucatan

Al hablarse sobre medicina tradicio-
nal, por lo general, el tema se reduce
al herbolario usado empiricamente
con fines curativos. No dejan de men-
cionarse los efectos o aparentes
resultados del alemuy, del ruibarbo,
de la albahaca, de la yerbabuena, del
tankasché, del toronjil, del cabello
de elote, de plantas antiviperinas,
etc., a los que se atribuyen efectos
antiinflamatorios, analgésicos, anti-
espasmdidicos, contra la diabetes, el
susto o el mal de ojo. Un antropo-
logo me preguntaba recientemente,
extrafado y contrariado, que por
gué no crefa yo en el mal de ojo. Le
contesté que lo primero que tenia
yo que hacer era integrar la entidad
nosolégica con su diagnostica para
luego opinar. Lo mismo habria que
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hacer con las molestias para las que
se usan medicinas tradicionales, y
correlacionar la casuistica a fin de
elevar el conocimiento de la medi-
cina tradicional y superar el empi-
rismo y la hipotesis de la practica no
profesional de la atencién de la en-
fermedad a un nivel méds cientifico,
con base en la observacién, la compro-
bacion, la casufistica, la ratificacion
repetida del efecto, estudios bio-
quimicos v contenido de las substan-
clas, etc. .

Asi, por ejemplo, se ha dicho
que el kaniol o tronadera es Util
para la diabetes, Para aceptarlo, se
necesita primero diagnosticar la enfer-
medad, y luego demostrar repeti-
das veces los efectos de la planta.
Parece que los resultados han sido
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nulos segin comunicaciones persona-
les de médicos de la Universidad de
Yucatan. En el caso de algunas obser-
vaciones de resultados positivos de
la medicina tradicional, desgracia-
damente se pasan por alto algunas
variantes que suman sus efectos
para lograr mejoria del padecimien-
to. Si se tomaran dichas variantes en
cuenta nes ayudarian también a
elevar el conocimiento de la cues-
tion, aunque no se llegue precisamen-
te hasta el nivel cientifico en la
valoracion del efecto. Por ejemplo,
tratindose de afecciones psicosoma-
ticas, se suman a la medicina tra-
dicional el animo o predisposicion
del paciente y la autosugestion;
otro ejemplo es la capacidad del
organismo o adaptacion del mismo
para defenderse de la agresion, como
es e] caso de las infecciones en las que
las bacterias se autolimitan al término
de 8 & 10 dias sin el recurso de anti-
bidticos (shighella, salmonela, dife-
rentes virus, etc,)

En el caso de los que trabaja-
mos en 4reas marginadas, conside-
ramos la conveniencia de respetar
las practicas tradicionales de la me-
dicina y de aprovechar y fomentar
sus aspectos positivos, no para reducir-
nos al rol de yerbateros, ‘shamanes”
o “manes”, 8ino para realizar medici-
nas paralelas, como medida de antro-
pologia médica aplicada a efecto de
lograr una mejor comunicacion con las
comunidades. La medicina tradicional
es un excelente vehiculo para reco-
mendar diversos procedimientos de

medicina profilactica, como medidas
higiénicas, saneamiento del medio,
mejoramiento de la nutricion, acep-
tacion de las inmunizaciones, pla-
nificacién familiar, etc.

Otro aspecto favorable de la me-
dicina tradicional es que constituye la
primera atencion de la enfermedad en
la que por las causas variantes ya ano-
tadas, tiene resultados benéficos en el
paciente. Esto se observa en la préic-
tica diaria de las comunidades margi-
nadas en las que, por costumbre,
se practica medicina empirica antes
de acudir al profesicnal. Dos aspec-
tos positivos mas tiene la medicina
tradicional, aparte la mejoria del
paciente; éstos son:

1. Ahorro econdmico de la
familia al prescindir del pago
a profesionales,

2. Evita mayor demanda de ser-
vicios médicos institucionales,
lo que para éstos constituye
también ahorro de - recursos
humanos y materiales,

Finalmente, el enfermo que se
protege con atencién empirica se sal-
va de las inconveniencias que, por su
propia naturaleza, tiene muchas veces
la medicina moderna, a la que justi-
ficada 6 injustificadamente acude el
paciente. Mas adelante insistiremos en
estas inconveniencias.

En la grifica, vemos las medidas
de medicina preventiva (A) y el nivel
de la atencidén no profesional de la
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3er. nivel
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ATENCION DE LA SALUD. ZONAS MARGINADAS

PROMOCION DE LA SALUD

Mejoramiento nutricional
Mejoramiento vivienda

Agua potable

Educacion higiénica y nutricional
Planificacién familiar

Caminos y transporte

ATENCION NO PROFESIONAL
DE LA ENFERMEDAD

Primeros auxilios
Parto normal

Promocion de la salud (A}

ATENCION PROFESIONAL
DE LA ENFERMEDAD

Inmunizaciones

Urgencias

Distancias

Tratamientos sintométicos

Pacientes remitidos por Ay B

ATENCION PROFESIONAL
ESPECIALIZADA

Pacientes remitidos por 20. nivel (C.}

Promotores y
maestros,
S5A

DIF

SRA

SARH

INi

Auxiliares voluntarios
Parteras empfricas

Curanderos tradicionales

U.M.R. (IMSS-COPLAMAR])
C.de S. (85A)

Médicos, enfermeras

Hospital Regional (SSA)}

Cifnica Hospital de Campo
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enfermedad a lo que nosotros en el
INI le damos mucha importancia, y
en el que desempeiian un rol deter-
minante, por los resultados positivos
expuestos, los auxiliares voluntarios
de comunidad, las parteras empiri-
cas y los curanderos o “‘menes”,

Estamos convencidos de que la
disminucién de la mortalidad y mor-
bilidad en los Gltimos afios se han
debido a las medidas de medicina
preventiva, y no precisamente a la
asistencia médica. Poca relevancia
tiene ésta en las enfermedades mis
frecuentes:

a) en las psicosomdticas de las so-
ciedades modernas, mientras per-
siste el factor etioldgico social de
la enfermedad;

b} en la desnutricion y las enferme-
dades por el medio no saneado.

Ante la incapacidad de la medi-
cina asistencial para resolver estos
problemas, los recursos médicos se
desperdician al no atenderse ca-
balmente la medicina preventiva. La
falta de planeacién y congruencia de
los dos tipos de medicina {curati-
va y preventiva) estdn desajustando
el presupuesto destinado a la aten-
cion de la salud y gravando los re-
cursos del pais.

A esto agréguese el bajo nivel
educativo de la poblacién de dere-
chohabientes, la cual demanda de
manera irracional mayor asistencia
médica y mayor cuadro basico de

medicamentos,

Dicha demanda irracional de los
derechohabientes es el resultado de
la dependencia a la medicina que he-
mos creado en la poblacidon los pro-
pios médicos en complicidad cons-
ciente o inconsciente con las indus-
trias farmacéuticas transnacionales; la
industria farmacéutica estd mds al
servicio de intereses econémicos que
de la enfermedad.

Segun la revista Comercio Ex-
terior, (oct, 1981, p. 1214), en un
periodo de doce meses (enero-julio
de 1980 y 1981) el pais importd

35464 toneladas con un valor
de 240 millones y medio de
dolares por concepto de antibio-

ticos, mezclas para productos farma-
céuticos, medicamentos y materiales
de curacion.

Irracional seria también no reco-
nocer algunos avances cientificos de
la medicina y su justa aplicacion,
como las inmunizaciones, la qui-
mioterapia, algunos antibidticos, la
medicina nuclear con fines de diag-
nostico y terapeuticos, etc.

Este tercer nivel especializado
debe ubicarse en su correcta dimen-
sidn, a condicién de planear debida-
mente los niveles preliminares, otox-
gando mejores recursos a la medici-
na tradicional y preventiva e inclu-
yendo la informacién y educacidn
médica a la poblacion.

De no atenderse este rengldn,
continuaremos estableciendo mas y
mas estaciones de asistencia médica,
como accidn irracional, injustificada
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y paliativa, de una sociedad enferma
en via de subdesarrolio. Es de aceptar-
se que, a mayor oferta de servicios
aumentaran las dolencias y la de-
manda, como condicionamiento y de-
pendencia psicologica establecidos por
los propios médicos.

Digo estaciones irracionales e in-
justificadas porque ademds de incre-
mentar la dependencia psicolégica
de la poblacion a la farmacologia, y
sin dejar de reconocer como decia,
la importancia de la medicina moder-
na, innecesariamente exponemos a
la poblacién al someterse a la asis-
tencia médica a algunas calamidades
inherentes del propio ejercicio pro-
fesional, como son las siguientes:

1. Sindrome yatrogénico.
2. Dependencia farmacoldgica.

3. Alergias e intoxicaciones medi-
camentosas.

N.A. 19

4. Angustias intrahospitalarias.
5. Técnicas incorrectas.

6. Infecciones secundarias intra-
hospitalarias.

7. Medicamentos equivocados o ca-
ducados.

8. Dosis incorrectas.
9. Equipos contaminados.

10. Secuelas mutilantes o irrever-
sibles.

11. Alteracion de la flora bacte-
riana normal, e implantacion
de gérmenes oportunistas.

12. Resistencias a medicamentos.
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