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DEBATE AGRARIO

ARTESANIA, COMPETENCIA
Y LA CONCENTRACION DE LA EXPRESION
CULTURAL EN LAS COMUNIDADES ANDINAS'

Rudi Colloredo™

$Qué es lo que hace que un artesano prospere en América Latina? El etno-turismo, las galerfas
de arte y los libros “populares” no solo que han expandido los mercados para los bienes arte-
sanales, sino también han enriquecido, bajo estindares - algunas veces internacionales - a un

pequefio ndmero de artesarios.

as explicaciones para este éxito se
dividen: algunas enfatizan el ta-
lento, el momento oportuno y el
sentido coman de los artesanos indivi-
duales, mientras otros proponen las de-
sigualdades estructurales en el mercado.
Al presentar una tercera alternativa, este
trabajo muestra el creciente poder eco-
némico y cultural de la posicion relati-
va de lo: antesanos dentro de los merca-
dos. Entre artesanos de creatividad y re-
cursos @conémicos MAS O MENOS
equivalentes, el tener una reputacion
como el mejor practicante de la artesa-
nfa puede conferir ingresos despropor-
- cionados.

Comparando dos’ comunidades in-
digenas ecuatorianas diferentes -tejedo-
res de fajas de Imbabura y pintores de
Cotopaxi- propongo que los artesanos

gue tienen éxito deben hacerse un nom-
bre para ellos tanto dentro de su comu-
nidad como en el mercado mas amplio,
de acuerdo a miiltiples conjuntos de
normas que ademas son potencialmen-
te conflictivos. La emergencia, o por lo
menos la intensificacién, de tal compe-
tencia por la posicién ha producido ver-
siones locales de economias en las que
el ganador se lieva todo, en las que de-
sigualdades econdmicas excesivas coe-
xisten con una nueva expresién creati-
va. En vista de tales cambios, los antro-
pologos deben agudizar las reflexiones
tedricas sobre la competencia, como un
proceso simbolico que infunden un
nuevo vigor a los mundos indigenas so-
ciales y expresivos, ain cuando éste res-
tringe las oportunidades de su participa-
cién en ellos.

Este trabajo fue presentado en los Encuentros Anuales de la American Anthropological Association, Chi-

cago 1999. La traduccion de este articulo estuvo a cargo de Consuelo Ferndndez Salvador.

**  Antropblogo. Profesor de la Universidad de IOWA.
o
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Competencia en las comunidades arte-
sanales

La competencia no necesita ser des-
tructiva. El pintor de Tigua Francisco
Cuyo, por ejemplo, me hablé de una
época productiva en el desarrollo de su
arte comunitario entre 1985 y 1990, en
la que “habia mucha competencia entre
nosotros, Veniamos al parque (para ven-
der nuestros cuadros) y tratdbamos de
hacer una buena presentacién. Se mejo-
r6 mucho.” Asf describe Adam Smith a
la competencia. A través del tiempo, el
mercado - la mano invisible - se asegu-
ra de que los fabricantes depositen su
esfuerzo en las tareas mas remunerati-
vas, que los productos se diversifiquen a
través de innovaciones en calidad y di-
sefio y que mas y mas gente tenga acce-
so a bienes que sean bien hechos y a
precios bajos. Como el incentivo basico
para una buena administracién en asun-
tos de negocios, la competencia, argu-
mentaba Smith, “nunca puede perjudi-
car al productor o al consumidor”
(Smith, 1976-1776-#270:362). En un
mundo Smithniano, la prosperidad irfa
hacia los pioneros - aquellos que crean
nuevos objetos, mejoran técnicas, abren
nuevos mercados, etc. (Frank 1999:
146).

Mas alla de eso, la teoria moderna
sobre la competencia asegura que los

empresarios y empresas que deben ma-
niobrar sin cesar para lograr una posi-
cion en su propio terreno, en los merca-
dos regionales o nacionales, disfrutan
de una mayor éxito en mercados globa-
les mas amplios (Porter 19882 ).}

Los antrop6logos han documentado
a manera de aprobacion esta “seleccion
por mérito” (Landes 1998:43) en ciertas
economias artesanales - a pesar de cier-
tas reservas que tuvieren en cuanto al
impacto del capitalismo sobre socieda-
des indigenas o rurales (Graburn 1976;
Ryerson 1976). En algunos recuentos so-
bre tejedores y comerciantes de Otava-
lo, por ejemplo, el éxito viene de la in-
dustriosidad, creatividad y el riesgo to-
mado por los empresarios (Buitréon
1947; Buitrén 1962) (Chavez 1982; Co-
lloredo-Mansfeld 1999; Meisch 1998;
Salomon 1981). Igualmente, el anélisis
de Chibnik (n.d.-a; n.d.-b) sobre la glo-
balizacién y la diferenciacién que mar-
ca el trabajo en madera en Oaxaca su-
braya la importancia del talento artesa-
nal. Los alfareros japoneses (Moeran
1997), los escultores africanos (Steiner
1994), y los tejedores indigenas protes-
tantes en Guatemala (Annis 1987) han
sido todos sedalados por prosperar al
leer con perspicacia el mercado, ha-
ciendo las inversiones apropiadas, y/o
beneficidndose de los rigores de una
PATRIA intensamente competitiva.

t Michael Porter, un profesor de la Harvard Business School y un tedrico moderno lider en estrategias
competitivas es tal vez mas optimista que Smith en su valoracién de los beneficios sociales de la com
petencia. Concluye 1a introduccién de su altimo libro de ensayos con la oracién: “Si esta compilacion
pudiera expresar un solo mensaje, yo quisiera que éste sea un sentido del poder desconcertante de la
compelencia de hacer que las cosas mejoren - tanto para las compafias como para la sociedad” (Por

ter 1998b:16).



Y adn por todas las mejoras que la
competencia puede traer, también tien-
de a distribuir las recompensas basan-
dose en la ventaja material acumulada
en el pasado. El campo de juego fre-
cuentemente se encuentra dominado
por unos pocos, mientras cada vez mas
gente se encuentra con pocas opciones
excepto el competir en él. El resultado
es un fortalecimiento de desigualdades.
Marx : rguye que tales crecientes bre-
chas son inevitables ya que las “leyes
cohercitivas de la competencia” provie-
nen de leyes del capitalismo que son
aun mas profundas: los imperativos de
incrementar productividad, bajar cos-
tos, y capturar mas del vaior del produc-
to {(Marx 1990:433). Derivada de proce-
sos capitalizados de produccién a gran
escala, la competencia se internaliza
como motivaciones individuales. Mas
alla de eso, se universaliza como la re-
lacién normativa entre actores econé-
micos. Perdiendo su benignidad, la
competencia recompensa a aquellos
quienes acumulan recursos y se despo-
jan de sus inhibiciones de explotar cada
una de las ventajas a su disposicion. Su
operacion se caracteriza por ser “impla-
cable” y “rapaz” (Schumpeter 1950:80)
y finalmente, segin Marx (1978:70), “el
resultado necesario de la competencia
es la acumulacion del capital en unas
pocas manos.”

Un numero de antropologos han
analizado el éxito artesanal en términos
de acceso al capital y su control (Step-
hen 1991; Tice 1995), afirmando la im-
portancia de las fuerzas materiales en
los procesos competitivos. En su estudio
sobre tejedores en Totonicapan, Guate-
mala, por ejemplo. Smith (1984) detalla
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los leves obstaculos para la entrada, las
tasas salariales relativamente altas, el
uso estratégico de recursos de subsisten-
cia, y la competencia con otras indus-
trias por mano de obra local que limitan
el nivel de acumulacion para todos los
artesanos. Al no poder capitalizar sus
operaciones, los tejedores campesinos
“no se han diferenciado en dos clases (a
pesar de que se han diferenciado mu-
cho con respecto a los ingresos)” (Smith
1984:61). Asimismo, Cook arguye que
la acumulacion en baja escala, “endo-
familiar” permite que los negocios de
tejedores y de fabricantes de ladrillos
prosperen (Cook and Binford 1990). Al
mismo tiempo, sin embargo, “la hege-
monia del capital de mercado” final-
mente supera las oportunidades de los
artesanos para un avance econ6mico
significativo (Cook 1986:79).

Mientras los analisis marxistas sobre
mercados competitivos se encuentran
sintonizados con las desigualdades es-
tructurales relacionadas con el capital y
el control sobre la mano de obra, mini-
mizan lo que, de hecho, podria ser la
disparidad esencial en las economias
artesanales: las diferencias en los ingre-
so0s. Smith (1984) por ejemplo, mencio-
na de paso que los tejedores ganan can-
tidades substancialmente diferentes, pe-
ro deja el tema mientras se dirige a mos-
trar la falta de concentracién de capital
al interior de cualquier taller o grupe de
talleres en Totonicapan. Sin embargo,
esta brecha en los ingresos es precisa-
mente el problema que necesitamos ex-
plicar, ya que tal ingreso no solo confie-
re seguridad econémica y oportunidad,
sino también influencia politica, posi-
ci6én social, y libertad artistica. Conse
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cuentemente, necesitamos aclarar la es-
tructura de recompensas de las econo-
mias artesanales y preguntar: si es posi-
ble para un artesano, con solo una pe-
quefia ventaja en términos de talento y
ninguna en cuanto a capital fijo, recibir
mejores ganancias que otros por sus es-
fuerzos, de una manera consistente.

Ganadores y perdedores en el mercado
de arte Tigua

Volviendo primero a la evidencia
cualitativa, quiero examinar a los pinto-
res de Tigua de Cotopaxi, Ecuador, en
més detalle, esbozando los varios gru-
pos de practicantes, el criterio econémi-
co o artistico que los distingue, y un
perfil de uno de ellos que ha llegado a
la cima. Lanzado en los primeros afos
de la década de los 70 por Julio Toaqui-
za, en la comunidad de Huana Toro Pa-
ta en el surefio Valle de Tigua, este ane
indigena tiene ahora un hogar en las
diez comunidades de! sector asi como
en Quito y otras ciudades de la region
central andina en las que los inmigran-
tes del valle viven. Actuaimente, siete
asociaciones diferentes de artesanos re-
presentan el interés de esos pintores y
tienen alrededor de 300 membresfas.
Algunos miembros, sin embargo, pintan
solamente a medio tiempo, por tempo-
radas, algunos se han dedicado a otras
ocupaciones. Un pintor estimaba que

solamente ochenta o noventa hogares
podian mantenerse a través de su arte
dedicandole tiempo completo. Otra
manera de medir el nimero de tejedo-
res activos (y la justificaciéon para este
estimado), proviene de seis galerias de
folklore mas importantes que venden
pinturas de Tigua en Quito, las que con-
taban con pinturas firmadas de sesenta y
siete artistas diferentes y un inventario
adicional de pinturas sin firma de hasta
veinte pintores en el verano de 1999.2
En contraste a aquellos que han tomado
y dejado la pintura, el nicleo de los ar
tistas activos que trabajan para mejorar
sus composiciones, se dedican a alcan-
zar altos niveles de produccion (aproxi-
madamente 6 pinturas medianas - 40
cm por 30 cm - semanales) y a mante-
ner los contactos de mercadeo necesa-
rios para vender.

De este grupo mas grande, dos sub-
grupos que se entrecruzan han obtenido
ingresos mas altos en el oficio. El prime-
ro son los artistas de “primera” identifi-
cados por otros pintores, durante mis
entrevistas en mayo-junio de 1999. Pa-
ra ser atribuidos a esta categoria, los ar-
tistas deben haber sido considerados
como aquellos que contribuyen signifi-
cativamente al desarrollo del arte, de-
mostrando un instinto creativo y ejecu-
cién cuidadosa en sus composiciones,
y, cada vez mas, un deseo de trabajar

2 1as pinturas firmadas llegan solo a los dos tercios de las 560 pinturas que se encuentran en las galenas.
De las 185 pinturas sin firma, los duefios de las galerias reportaron que un numero relativamente pe
quefio de artistas produjeron la mayor parte de ellas. En una galeria, por ejemplo, un pintor que se ha
bia trasladado a la provincia de imbabura habia entregado justamente treinta y cinco pinturas peque-
fias. Basandome en la distribucion de pinturas firmadas en estas galerias, yo estimo que alrededor de
veinte pintores dan cuenta del inventario sin firmar, llevando el nimero total de artistas representados

en las galerias a los noventa.



con 6leo y pinturas acrilicas. Incidental-
mente, ellos tienden a ser artistas con
pocos problemas para vender sus pintu-
ras. Dos miembros de la familia funda-
dora de los pintores de Tigua enuncia-
dos por la gente Julio Toaquiza y su hijo
Alfredo Toaquiza eran los primeros en
fas listas de expertos. A més de ellos, las
opiniones diferian con otros veinte en-
trevistados que ofrecfan alrededor de
otros ¢ since nombres.

Cuando se mira a qué pintores los
duefios de galerfas (o sus representan-
tes) prefieren, once se distinguen por ser
los autores del 10% o mas de los inven-
tarios individuales de las galerias. Al mi-
rar a través de los inventarios de las seis
galerias, dieciséis pintores tienen traba-
jos que han sido comprados por mas de
una galeria. Solamente dos artistas pare-
cen estar lo suficientemente en deman-
da como para aparecer en ambas listas.
En resumen, en estos términos mas limi-
tados del-éxito - con respecto a sus igua-
les y a los comerciantes - veinte y cinco
pintores mas o menos han alcanzado al-
guna distincién, con alrededor de solo
la mitad de ellos en una posicién que
les permita recibir consistentemente
una buena paga por su arte.

El segundo grupo de pintores pros-
peros son aquellos que se han especia-
lizado en revender el trabajo de otros
asf como el propio. En el parque de Ei
Ejido en el centro de Quito, por ejem-
plo, catorce familias monopolizan los
puestos de venta que previamente estu-
vieron abiertos a todos los pintores que
vivian tanto en Cotopaxi como en Qui-
to. Aproximadamente la mitad de ellos
viajan semanalmente al mercado de tu
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ristas los sabados en Otavalo, donde
compiten con alrededor de seis pinto-
res-comerciantes quienes se saltan los
mercados de Quito y venden especial-
mente en el norte. Algunos pintores de
Tigua desprecian a estos intermediario-
s/as. A pesar de que estos negociantes
han pintado alguna vez y generalmente
continGan pintando, estos “intermedia-
rios” personifican los que algunos tigua-
nos piensan que es una comercializa-
cién destructiva de su arte. Los pintores
jovenes se quejan de que los revende-
dores han traido mucha competencia,
han devaluado las pinturas y han sofo-
cado la creaci6n al insistir en que las
mismas fiestas y escenarios campestres
se pinten una y otra vez. Los comercian-
tes son particularmente injuriados por
dominar el acceso a contactos lucrati-
vos internacionales y pedidos del ex-
tranjero. Resumiendo estas quejas, el
pintor y presidente de una asociacién
artistica, Francisco Cuyo expreso:

“Desde 1990, los miembros de nuestras propias
comunidades han trabajado como intermedia
rios. Han habido muchos cambios. Debido a
los intermediarios, y por la competencia, ha-
blando técnicamente, los compareros no pue-
den mejorar. Para estos intermediarios no es
necesario que sea bien hecho. Hay otras pintu-
ras, por ejemplo como la de Alfredo Toaquiza,
- gue son- buenas pinturas que uno podrla ven-
der a buenos precios. Pero, desgraciadamente,
como se lo dije a Ud., para los compaiieros han
habido intermediarios. Entonces en esas pintu-
ras ha habido competencia y -los intermedia
rios- no tratan de valorar las pinturas.”

Las palabras de Cuyo nos recuerdan
a la naturaleza destructiva de la compe-
tencia como esta descrita por Marx, una
consolidacién del control por cada vez
mas pocos y mas poderosos operadores
Sin embargo, los revendedores més exi
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t0sos no encajan en los estereotipos de
los hombres y mujeres de negocios ca-
pitalistas que valoran el producto sola-
mente por la utilidad que representa y la
mano de obra (un pintor pagado por
obra cierta) por el valor del excedente
que produce.

juan Luis Cuyo Cuyo, por ejemplo,
es probablemente uno de los tres pinto-
res-comerciantes de Tigua mas préspe-
ros. En su negocio, él y su mujer Maria
Purificacién Cuyo trabajan con alrede-
dor de dieciocho a veinte compadres di-
ferentes quienes les suplen de pinturas.
Alrededor de un tercio de éstos reciben
los lienzos enmarcados en cuero de
Jjuan Luis y Puri y reciben pagos defini-
dos en base al tamafio, por producto
acabado. Esto es, ellos son pintores pa-
gados por obra cierta, dependientes de
esta pareja para su ingreso de dinero.
Una tercera parte llenan el volumen de
6rdenes de pinturas, cajas y otras artesa-
nfas también por obra cierta, pero no
trabajan exclusivamente para Juan Luis.
La tercera parte restante son interesantes
porque incluye algunos de los artistas
més habiles, que han permanecido in-
dependientes al vender directamente a
compradores extranjeros o a las gale-
rias. El que Juan Luis y Puri tengan acce-
50 a sus obras es evidencia del poder fi-
nanciero de la pareja comerciante; su
habilidad de pagar en efectivo por pin-
turas en el momento.

Sin embargo, la posicién de Juan
Luis va mé4s alla de su dinero y de la par-
ticipacion en el mercado dominante. A
pesar de que trabaja cada vez menos, él
pinta con un estilo distintivo, a més de
que siendo un intermediario por lo que

esta en directa competencia con las ga-
lerfas, los duefios de éstas buscan sus
obras. juan Luis era uno de los dos pin-
tores mencionados arriba que formaba
el 10 por ciento del inventario de una
galerfa mientras se encontraba en el in-
ventario de otras dos. Las pinturas gran-
des son su especialidad. Mientras la ma-
yorfa de pintores, incluyendo Alfredo
Toaquiza, producen obras de un tamafio
de 30 cm por 40 cm, con alguna pieza
excepcional que podrfa ser el doble de
grande, Juan Luis rara vez se embarca
en una nueva composicion a menos que
sea entre 80 cm y 100 cm o més. Sus
composiciones son atestadas de corri-
das de toros, ritos religiosos, cosechas,
fabricacion de textiles, céndores y el
volcan Cotopaxi en escenas muy ricas
en textura sobre la vida indigena, todo
representado en una forma simple y pre-
cisa. Tales composiciones le generan al-
rededor de $120, mientras que lo mejor
que un pintor habil a destajo puede de-
sear es alrededor de $18 por una pintu-
ra que sea la mitad en tamafio. Méas im-
portante adn, las pinturas grandes
atraen a compradores extranjeros quie-
nes generalmente se inclinan a comprar
versiones mas pequefias u ordenar una
gama de pinturas a ser entregadas des-
pués.

Las ganancias al revender el trabajo
de otros combinado con los ingresos del
trabajo propio de Juan Luis ha llevado al
hogar de Luis a un nivel de vida bastan-
te mas alto que los otros Tiguanos. Son
duefos de una casa sélida de bioques
de cemento en Tigua y de una casa bas-
tante bien acabada en Quito, con pisos
de baldosa, puertas de paneles de ma-
dera, y un bafno totalmente funcional,



equipado con una ducha de agua ca-
liente. Si asumimos que una de tres ca-
sas de propiedad de Tiguanos en la ciu-
dad, tuvo un costo de construccién de
$10.000 en 1998, en una economia ar-
tesanal en la que una pareja casada ga-
na alrededor de $150 en el mes y debe
gastar la mayor parte en comida, ropa,
transporte y costos de escuela, Juan Luis
y Puri representan a los excepcional-
mente afortunados - los ganadores en la
economia de pintura naif en el Ecuador.

Concentréndose exclusivamente en
las economias industrializadas, los eco-
nomistas han comparado estos merca-
dos torcidos a concursos (Lazear y Ro-
sen 1981) o a las loterias en las que el
“ganador se lleva todo” (Frank y Cook
1995), en las que algunos compiten pe-
ro solamente unos pocos le dan al pre-
mio. El reto teérico ha sido el de expli-
car la creciente presencia de las “supe-
restrellas” (Rosen 1981) en ocupaciones
cotidianas que van mas alla de las situa-
ciones de entretenimiento. En su anali-
sis de estas economias, Frank y Cook
(1995) subrayan la importancia central
de la posicion relativa en lugar de, o
ademas de, el rendimiento absoluto, en
la distribucion de recompensas. Esto es,
los consumidores no tienen que “con-
formarse con el segundo mejor” o acep-
tar los bienes locales cuando, a través
de los bajos costos de transporte, nueva
tecnologia de informacién, y los medios
masivos, se enteran sobre y ganan acce-
s0 a los mejores. En realidad, el “mejor”
producto, profesional, o artista, puede
ser solo minimamente mejor que la si-
guiente alternativa, sin embargo su re-
putacién como “el mejor” asegura ga-
nancias mucho mayores. Con cada vez
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més consumidores involucrados (a tra-
vés de la globalizacién o dei incremen-
to en ingresos), las recompensas se han
incrementado, aun cuando se concen-
tran mas. Para los productores, por lo
tanto, tales mercados colocan una re-
compensa sobre actividades, simbolos y
pedigries que aseguren una posicion
prominente. Aquelios competidores
que, alcancen como comuniquen su
prominencia, tienen éxito. Sin embargo,
con tan poco espacio en la cima, algu-
nos que tienen el talento e invierten en
su reputacién deben contentarse igual-
mente con escasos ingresos.

En la literatura antropoldgica, Platt-
ner (1996) es uno de los pocos que ex-
plora la problematica de las economias
de “el ganador se lleva todo”. En una et-
nograffa econémica del mercado de ar-
te de St. Louis, él aborda el probiema de
cé6mo las recompensas se distribuyen en
un mercado en el que las ganancias tie-
nen una relacién obvia muy pequea
con los costos de produccién o con el
talento de los productores. Su analisis se
concentra en tres temas: el poder de un
lugar (Nueva York) para definir lo que es
interesante y significativo en el mundo
artistico, la paradoja del alto valor cul-
tural del arte contemporaneo y el valor
comercial completamente impredeci-
ble, y “la construccion social del valor
del arte sofisticado que hace que el es-
cenario social de una obra sea mas im-
portante que sus caracterfsticas fisicas”
(Plattner 1996:8). A pesar de NO ser ex-
plicitamente econdémicos, el relato de
Steiner (1994) de la comercializacién
del arte africano y el relato de Moeran
(1997) del movimiento de arte folkl6ri-
co en el Jap6n analizan de igual mane-
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ra los elementos que distribuyen las re-
compensas en la produccién de bienes
artfsticos de manera desigual: los estu-
dios, las galerfas, y los mercados mayo-
ristas; los artistas, comerciantes y colec-
cionistas; y los principios estéticos y los
valores culturales que gufan el compor-
tamiento.

Los pintores de Tigua han comenza-
do a cruzar hacia un mundo de institu-
ciones de arte elevado, un movimiento
que podria dar cuenta de las crecientes
desigualdades en sus filas. Desde 1990,
por ejemplo, més de una docena de ex-
posiciones del arte de Tigua se han da-
do en museos de universidades, galerias
finas de “arte folki6rico”, y en otros lu-
gares en el Ecuador, los Estados Unidos,
Canada y Europa. Un libro y un folleto
relacionados a las dos exposiciones han
sido publicados presentando la familia
fundadora de pintores Toaquiza (Colvin
y Toaquiza n.d.; Ribadeneira de Casares
1990), y por lo menos un artista ha sido
contratado por una universidad privada
en Quito para ofrecer un curso de pin-
tura de Tigua. Sin embargo, a pesar de la
atencion prestada a los Toaquizas, mu-
cha de su exposicion eleva el perfil del
tipo de arte sin distinguir entre los artis-
tas. Como mucho de lo que se ha escri-
to a nivel académico y popular sobre las
“artes étnicas”, se categoriza artistica y
etnogréficamente los motivos y materia-
les comunes, sin ofrecer ninguna guia
hacia las propias discriminaciones esté-
ticas de los tiguanos, mucho menos un
cuerpo de trabajo de un artista indivi-

dua! {Kirshenblatt.Gimblett 1998: capi-

tulo 1; Steiner 1994). Con tal concentra-
cién colectiva, 1a ganancia individual es
dificil de lograr. Un pintor a destajo des-

carté la influencia econémica de toda
esta atencion, diciendo, “La gente de Ti-
gua, nosotros tenemos fama. Pero para
cada uno de nosotros, no tenemos
nada.”

Aparte de los comentarios de este
pintor, sin embargo, por lo menos uno
de ellos se ha beneficiado de ia aten-
cién internacional. Asf, pareceria que el
extraer del poder monetario de las insti-
tuciones de arte, como lo han hecho es-
cultores africanos, pintores del ST.
LOUIS, E.U., o incluso los pintores de
Tigua, ha transpuesto las agudas desi-
gualdades del centro metropolitano ha-
cia la periferia. Sin embargo, evidencia
cuantitativa sugiere que mercados arte-
sanales mas prosaicos, sin ninguna co-
nexion a circuitos importantes de arte,
estan produciendo sus propias estrellas.
Informacién sobre la acumulacién de
bienes de consumo entre los tejedores
de fajas en Otavalo, por ejemplo, mues-
tra lo importante que puede ser la bre-
cha entre los de la cima y el resto. El va-
for de las posesiones de una operacién
alcanz6 los US$5801. El siguiente in-
ventario tenia un valor de solo la mitad,
mientras que e} valor del intermedio era
de $1.243. Utilizando una base diferen-
te para la comparacion, los datos de
Smith (1984) muestra una despropor-
cién similar, con el mas alto tejedor ga-
nando $7350 relacionado con el si-
guiente ingreso de un poco méas de
$4000 y un ingreso intermedio de
$2807. Estos comercios textiles siguen
patrones de discontinuidad de artesa-
nias més orientadas hacia el arte como
los alfareros Onta del Japén. Las cifras
de ingresos de Moeran (1997) para los
Oltimos muestran dos familias que ga-



nan cerca del doble del ingreso interme-
dio de los otros ceramistas en el pueblo.
En contraste, Scott Cook (1985) ofrece
conjuntos de datos sobre los tejedores
en Oaxaca que, mientras muestra un
rompimiento entre los tres ingresos més
altos, y el resto, no muestran la discon-
tinuidad extrema. Su informaci6n sobre
los fabricantes de ladrillos indica una
distribucién mucho més suave ( aunque
es una que todavia no se correlaciona
bien con el capital fijo). En resumen, te-
nemos evidencia de que en una cre-
ciente variedad de mercados artesanales
unos pocos operadores son los que al-
canzan grandes retribuciones, a pesar
de que esto no quiere decir que esta sea
una caracteristica universal de la pro-
duccion artesanal.

Es confuso porque, aunque funcio-
nales en su naturaleza y producidas por
un grupo de artesanos socialmente mar-
ginales y en su mayoria an6nimos, las
artesanias latinoamericanas no parecen
ser un suelo fértil para producir “supe-
restrellas” como las de mercado de arte
culto (cf./Cabeen, 1993 #286, citado en
Plattner 1999). Ademaés, los mercados
artesanales se han constituido en refu-
gios en contra de aquellos bienes puli-
dos y refinados, marcas altamente pro-
movidas, y el consumismo que satura
fos medios, que se encuentran en la ba-
se de la estructura de retribucién de los
mercados masivos. Dadas estas supues-
tas limitaciones intrinsecas sobre la eco-
nomia artesanal, debemos enfrentar una
pregunta fundamental: ;qué factores
instituciones de mercado, eficiencia
productiva, relaciones comunitarias,
prestigio entre los compaferos practi-
cantes, y otras explican la estructura
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de concurso? Para responder a esta pre-
gunta, quiero comparar dos casos de
éxito en mds detalle, las practicas eco-
némicas y sociales de un familia lider
de pintores de Tigua y una préspera
operacion de tejedores de fajas en Ota-
valo con més detalle.

Afianzando una posicién preeminente
en las economias artesanales ecuatoria-
nas

El ganar una ventaja en el mercado
artesanal, como Whitten y Whitten
(1992) seialan, requiere desarrollar al-
gunas estrategias que se cruzan. Exclui-
dos de las publicaciones y exposiciones
del “arte culto”, Juan Luis y Puri, por
ejemplo, se han concentrado en crearse
un posicién con un perfil alto en los
mercados de turistas de Quito y Otava-
lo - dos de los tres mas importantes en
la serrania ecuatoriana. En un perfodo
de ocho semanas que va desde finales
de mayo hasta comienzaos de julio del
99, no se perdieron ninguno de los mer-
cados de los miércoles y sébados en
Otavalo o del mercado del domingo en
Quito. Se dedican a estos mercados re-
gulares, a pesar de que algunas veces
salen de ellos con las manos vacias, lle-
vando cajas pesadas con cuadros, cajas,
sillas y otros articulos pintados al estile
de Tigua sobre sus espaldas, de ida y
vuelta en taxis, en buses, hospedandose
en hoteles simples, y luciendo sus mejc-
res atuendos.

El vestirse bien y presidir sobre los
productos cuidadosamente pintados,
sin embargo, ofrece mis de una oportu-
nidad para sus ganancias diarias. Esta
presencia cuidadosamente arreglada, su
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buena presencia de animo y su inventa-
rio -con todo desde la caja mas barata
hasta las pinturas mas caras en el mer-
cado (las del mismo Juan Luis)- comuni-
€an su cOmMpromiso, recursos y Bustos
tanto como comerciantes asi como pin-
tores. Tales sefiales tienen importancia
en un mercado incierto donde los ex-
tranjeros tienen poca informacién para
juzgar el valor de cualquiera de los pro-
ductos o comerciantes (Plattner 1985;
1989). Mientras la mayoria de turistas
que buscan unos pocos recuerdos de su
estadfa en las montafas de los Andes,
no prestarfan mucha atencion, una cla-
se pequefia de compradores extranjeros
si lo harfan. Estos son comerciantes que
han venido a adquirir su propio inventa-
rio en el momento o para hacer una or-
den a ser entregada después. Tales com-
pradores son, relativamente hablando,
clientes con dinero (Cf. Frank y Cook
1995) que ofrecen retribuciones con-
centradas a unos pocos afortunados ti-
guanos. Una participacion diligente e
inventarios expansivos hacen que Juan
Luis y Puri sean los preferidos por tales
clientes, y ellos han sido recompensa-
dos con un ndmero importante de con-
tactos extranjeros, incluyendo algunos
antrop6logos como yo.

Para ganar lo que han ganado en
los Gltimos seis o siete afios, sin embar-
go, Juan Luis y Puri han debido tener
mucho cuidado tanto al interior de su
comunidad artesanal como al interior
del mercado. Ellos necesitan pinturas.
Para poder comprar el arte de otros ti-
guanos deben competir con otros co-
merciantes de la comunidad, con las ga-
lerfas, y con las oportunidades que los
pintores tienen de vender directamente.

En contra de estas otras opciones, los in-
termediarios indigenas ofrecen ganan-
cias seguras, aunque bajas. Aun asi, las
relaciones entre un pintor y su interme-
diario/a mas importante en la comuni-
dad es rara vez solo la de un interme-
diario econ6mico, ya que las transac-
ciones materiales llevan a vinculos so-
ciales y viceversa. Los socios en este in-
tercambio regular social y econémico
ratifican esas obligaciones hacia el otro
a través de la instituci6n del compa-
drazgo, convirtiéndose en parientes fic-
ticios. La mayoria de parejas casadas
pueden esperar entrar en tres o cuatro
relaciones de este tipo para cuando ha-
yan llegado a una edad madura. Un co-
merciante adinerado que yo conozco
tenfa una docena de compadres. Mucho
mas all4 del grupo, Juan Luis y Puri te-
nian alrededor de diecinueve cuando
yo me marché en julio y tomaron otros
tres en agosto.

A pesar de que algunos de sus com-
padres les venden pinturas por la pre-
sencia estable de Juan Luis y Puri en el
mercado, la gran red de parentela ficti-
cia no puede atribuirse simplemente al
tamaiio de su puesto en el mercado y de
su prestigio entre los compradores ex-
tranjeros. Una combinacién de carisma
personal, generosidad, y riqueza ha in-
centivado la extension de sus nexos so-
ciales en una comunidad grande de in-
migrantes en Quito, otras ciudades de la
sierra, y entre la familia en Tigua. Du-
rante las seis semanas que yo permane-
ci con ellos en el verano de 1999, ob-
servé la llegada de compadres en el dia
o en la noche. Sin imponar si estaba
cansado, Juan Luis recibia a sus visitan-
tes con mucha calidez, y los llevaba al



area para recibir visitas en su cuarto, e
inevitablemente los tenia riendo con al-
guna broma después de pocos minutos
de su llegada. tnterrumpida en su suefo
o cuando se dirigia a hacer sus propias
diligencias, Puri se olvidaba de si misma
y producia humeantes platos de sopa
para todos, para luego asegurarse de
que los visitantes tengan pan o fruta pa-
ra llevar a casa. Mientras despreciaban
bautizos costosos, fiestas de inaugura-
cion de casas nuevas y otras grandes
reuniones comunales tradicionalmente
asociadas con el compadrazgo, Juan
Luis y Puri invertian mucho de ellos y
de su despensa doméstica en estas visi-
tas mas intimas. Aprovisionaban la casa
con sacos de naranjas, grandes racimos
de platanos, pan, y cajones de fideos
(pasta) para poder sostener este conti-
nuo festejo bivalente.

Todos los recursos utilizados en una
creciente red de compadres ha signifi-
cado, de hecho, un mayor acceso a la
mano de obra y la oferta de pinturas de
Tigua. Al mismo tiempo, ni la institu-
cién del compadrazgo ni la reputacion
de la pareja como buenos compadres
les ha protegido de la critica - aun de
sus compadres - por la magnitud de su
éxito. Desde que el primer intermedia-
rio indigena pudo comprar una vieja ca-
mioneta con sus ingresos en 1994, los
miembros de las asociaciones de arte
han pedido una suspensién de todas las
reventas de parte de los miembros de la
asociacion. Durante el verano de 1999,
las llamadas para eliminar el comercio
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intra-comunal se intensificaron cuando
algunas asociaciones rivales de artistas
trataron de unirse para mejorar el acce-
so al mercado para todos los pintores.

Respondiendo a tales retos, los in-
termediarios acaudalados sefalan que
la reventa que ellos realizan provee de
ingresos estables a gente que de otra
manera tendrian que buscar trabajo en
haciendas productoras/comercializado-
ras de papas. Sin embargo, sus demos-
traciones de legitimidad mas importan-
tes se basan en su propio estatus como
pintores. Una y otra vez, Juan Luis y
otros se pararon en reuniones pablicas
para insistir que ellos no solo vendian el
trabajo de otros sino también el de ellos.
Mas adn, ellos afirmaban que ellos no
solo que pintaban también sino que lo
hacian bien. Un hombre citaba fa inclu-
sion de su trabajo en una exposicién en
la Universidad de British Columbia; otro
hablaba de un premio que él habia ga-
nado hace veinte afios en una compe-
tencia nacional de bellas artes. juan Luis
en gran parte dejaba que su arte habla-
ra por si mismo, exhibiendo sus grandes
composiciones en todos los mercadas,
incluso en la temporada baja de turistas.
El reafirma su conocimiento durante las
transacciones con los pintores por obra,
cuando ofrece sus consejos sobre como
mejorar las composiciones que él com.
pra.3 En vista de la legitimidad social in.
vertida en identidad del pintor, el creci-
miento en tamafo y complejidad de las
composiciones de fuan Luis refleja no
solo su desarrollo como artista sino tam-

3 Los pintores jovenes comienzan frecuentemente buscando esta critica e instruccion. El aprender de un
pintor experimentado es una de las razones por las que un novato entra en contratos por obra.
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bién su emergencia como un hombre de
negocios y como “mayor’ dentro de su
comunidad.

La preeminencia en la economia
del arte indigena ecuatoriano entonces
acarrea el lograr y sefialar una distin
cién -en el sentido tanto de diferencia
como de superioridad- en tres contex-
tos. Con los clientes extranjeros, los ar-
tesanos deben comunicar una combina-
ci6n de autenticidad indigena, respeta-
bilidad y accesibilidad. Los inventarios,
fa ropa, la paciencia y la buena disposi-
cién promueven el ubicarse en estos es-
cenarios econ6émicos multiculturales.
Con compadres y compadres potencia-
les, las combinaciones de prosperidad,
humiidad y confianza ofrecida cuentan
mucho. Los artesanos-comerciantes mas
poderosos de Tigua materializan tales
cualidades a través de comidas, inter-
cambios, y la etiqueta asociada con las
reuniones familiares grandes o peque-
fias. Con los artistas, la ejecucién cuida-
dosa de motivos estdndares combinada
con el propio estilo distintivo asegura el
respeto, o por lo menos la aceptacion
de compafieros artesanos. En este con-
texto el arte que produce un individuo
eleva su autoridad social y econémica

El caso de Otavalo

Para los tejedores en Otavalo, los
intereses en juego pueden ser iguales,
pero los contextos para determinar el
rendimiento relativo difieren. Los teje-
dores de fajas de Otavalo tienen mu-
chas menos maneras de “pegarle al pre-
mio gordo” en su mercado. Esto es, las
fajas se han convertido totalmente en
mercancia, su calidad se determina fa-

citmente por cualquier cliente (las com
pras no son tan riesgosas), los bienes de
un producto pueden substituirse facil-
mente por el de otro, no es tan probable
que un solo comprador compre mu-
chas, el mercado en general esta limita-
do a las mujeres indigenas. Nadie tiene
mucho dinero. Las grandes ganancias
entonces vienen del mantenimiento de
altos niveles de producci6n y de merca-
dear el producto con tenacidad.

La familia mas rica de tejedores de
cinturones de Ariasucu prosper6 al
atraer y mantener suficientes trabajado-
res en su taller para poder tener de seis
a diez telares en produccién todo el
ano. Esta operacion debia_distinguirse
como un lugar de trabajo particular-
mente sofisticado de acuerdo a los es-
tandares de los adolescentes (hombres y
mujeres) que trabajan ahi. Esto se logr6
a través de un consumo familiar colecti-
vo que daba forma al ethos en el taller.
Los operadores Enrique y Rosa también
debian mantener su reputacién de pros-
peridad, humildad y confianza entre sus
compadres y la comunidad en general
para ganar acceso a la mano de obra de
la parentela. Por esto debian desarrollar
una reputacién buena como compadres
al igual que Juan Luis y Puri. En contras-
te con los pintores comerciantes, sin
embargo, hacian esto a través de los ri-
tuales de més consumo puablico entre
las fiestas familiares.

El logro de la categoria mas alta: una
comparasion en los mercados artesana-
le en el Ecuador

Los artesanos del més alto nivel
pueden lograr distincion al maximizar



su éxito en un &rea particular (como el
manejo de Enrique y Rosa de su taller
de tejido) pero el éxito a largo plazo re-
quiere distinguirse a través de dos, tres o
mas contextos sociales de acuerdo a
normas diferentes y no siempre compa-
tibles. La complejidad de las tareas re-
salta asi la importancia de los trabajado-
res kusawarmi, marido y mujer. A pesar
de que los roles claves pueden ser aso-
ciados con los hombres (los hombres
constituyen la mayorfa de pintores y te-
jedores), el creciente éxito de la produc-
cién artesanal depende no solo de la
contribucién directa de la mujer, en la
comercializacién, sino ademas en las
otras tareas relacionadas con el aprovi-
sionamiento de la casa y la preparacién
de las comidas.

Como en el caso de otras econo-
mias de mercancias INDUSTRIALES Y
NO INDUSTRIALES, el éxito del pasado
confiere numerosas ventajas. Esto es, el
éxito reproduce éxito al interior y a tra-
vés de contextos sociales. Sin embargo,
en contraste con el analisis marxista que
atribuye la posicién competitiva princi-
palmente al capital, la posicién aqui in-
volucra la interseccion de las normas
comunitarias, las reputaciones persona-
les, y las practicas comunicativas que
hacen reales a ambas. Construida sim-
bélicamente asi como materialmente, la
posicién més importante en la econo-
mia artesanal no estd segura nunca. Los
artesanos con mds éxito deben invertir
constantemente en su posicién para po-
der mantenerla. Esto implica mantener
un guardarropa, gastar en los compa-
dres de uno, desarrollar su arte, exten-
der los inventarios, participar de mane-
ra continua en fiestas comunitarias, y
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participar en reuniones politicas o de
otra indole. Esto es, el lograr una posi-
cién no es un evento de una sola vez,
como el ganar una medalla en las Olim-
piadas y luego recoger los beneficios
durante los préximos afios. Es un proce-
so regularizador en el que el mantener
el estatus de uno depende de perpetuar
el nimero de instituciones sociales.

En conjunto, la gama de emblemas
materiales que seialan las habilidades y
logros de un artesano y las interacciones
sociales reguladoras vinculadas a la po-
sicién, se convierten en elementos im-
portantes al modelar la identidad colec-
tiva de una comunidad. El proceso de
competencia y de posicionamiento que
tiene lugar entre los artesanos elabora -
identifica y diversifica- la cultura expre-
siva de los grupos étnicos nativos. A pe-
sar de que la identidad étnica no se re-
duce a estos procesos competitivos,
tampoco es separable. Esto es especial-
mente aparente en Otavalo.

Conclusiones

En su cuidadoso analisis de la cons-
ciencia politica entre campesinos mala-
sios, Scott (1985:35, n.17) plantea un te-
ma crucial: “Una pregunta central que
se debe realizar sobre cualquier clase
subordinada es el punto hasta el que és-
ta puede, a través de sanciones internas,
prevenir la competencia sus propios
miembros, que es una condicién que
solo puede servir a los intereses de las
clases aventajadas.”

Desde mediados de los afos 90 los
pintores de Tigua y los tejedores otava-
lefios de fajas se han venido preguntan-
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do lo mismo. La competencia intensa
entre ellos ha devaluado sus fajas y pin-
turas por igual y han producido desi-
gualdades significativas al interior de
sus comunidades. Sin embargo, los mis-
mos procesos que han causado que las
disparidades econ6micas crezcan, han
promovido el desarrollo creativo de las
formas expresivas de las comunidades -
no solamente las artesanias, sino tam-
bién el arte culinario, los estilos de ropa,
y en algunos casos, la arquitectura. En
efecto, al intensificar la practica expresi-
va, estos procesos refuerzan la especifi-
cidad de los mundos culturales indige-
nas y la diferencia cultural colectiva en-
tre la gente de los Andes. Asi, el proce-
s0 competitivo incorpora una compleji-
dad cultural muy grande entre los cre-
cientes segmentos de la economia glo-
bal en la que la posicion relativa ofrece
tal recompensa.

Para los antrop6logos preocupados
con la cambiante economia politica in-
ternacional, esta dinamica del posicio-
namiento relativo requiere que se ponga
mucha mayor atencion a las normas so-
ciales y a las formas expresivas que se
convierten en arbitros del rendimiento
econdmico. Mas gue un asunto de se-
guirle la pista a los casos individuales o
a los nuevos patrones de desigualdades,
el reto es entender como las interaccio-
nes acumulativas entre competidores
producen comunidades locales de sig-
nificado e identidad.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
Annis, Sheldon 1987. God and Production

in a Guatemalan Town. Austin:
University of Texas Press.

Buitron, Anibal, 1947. Situacion econdmi
ca y social del indio Otavalefo.
América Indigena 7:45-67

Buitrdn, Anibal, 1962. Panorama de la
aculturacién en Otavalo, Ecua
dor. América Indigena 26:53
79

Cabeen, 1. 1993, This Way Be Dragons.
New Art Examiner: 13 15,

Chavez, Leo Ralph. 1982. Commercial
Weaving and the Entrepreneu-
rial Ethic: Otavalo Indian Views
of Self and the World. Diserta
cién para el Doctorado, Stan
ford University.

Chibnik, Michael n.d.-a. The Evolution of
Market Niches among Oaxacan
Wood Carvers.

Chibnik, Michael. n.f.-b. Oaxacan Wood
Carvers: Global Markets and
Local Work Organization. En
Globalization and Regionaliza-
tion. M. Rees y |. Smart, edito-
res. Monographs in Economic
Antrhopology, Vol. 17. Lan-
ham: University Press of Ameri
ca.

Colloredo-Mansfeld, Rudi. 1999, The Na-
tive Leisure Class: Consump
tion and Cultural Creativity in
the Andes. Chicago: Chicago
University Press,

Colvin, Jean y Alfredo Toaguiza. n.d.Pinto-
res de Tigua-indigenous Artists
of Ecuador.

Cook, Scott. 1986. The “Managerial” vs.
the “Labor” Function, Capital



Accumulation and the Dyna-
mics of Simple Commodity
Production in Rural Qaxaca,
México. En Entrepreneurship
and Social Change. S.M.
Greenfield y A. Strickon, edito-
res, Monographs in Economic
Anthropology, Vol 2. Lanham:
University Press of America.

Cook, S-ott, y L. Binford. 1990. Obliging
Need: Rural Petty Industry in
Mexican Capitalism. Austin:
University of Texas Press.

trank, Robert H. 1999, Luxury Fever: Why
Money Fails to Satisfy in an Era
of Excess. New York: The Free
Press.

Frank, Robert 11, y Philip ). Cook. 1995,
The Winner-Take-All Society.
New York:Penguin.

Graburn, Nelsoo FHLH. 1976, Introduction:
Arts of the Fourth World. En
Ethric and Tourist Arts: Cultural
Expressiones from the Fourth
World. N.H.H. Graburn, Fd.
Pp. 1.32. Berkeley and Los An-
geles: University of California

Press.
Kitshenblatt-Gimblett, Barbara. 1998,
Destination Culture: Tourtsm,

Museums, and Heritage. Berke-
ley and Los Angeles: University
of California Press.

Fandes, David S, 1998, The Wealth and
Poverty of Nations, New York:
W.W. Norton and Company.

Lazear, Fdward P,y Sherwin Rosen. 1981,
Rank Order lournaments  as

IDEBATE ACGRARIO) 149

Optimum  Labor  Contracts.
Journal of Political Fconomy
89(5):841-64.

Marx, Karl. 1978. Economic and Philosop-
hic manuscripts of 1844. £n
The Marx-Engels Reader, se
gunda edicion. R.C. Tucker, Ed.
Pp.66-125. New York: WW
Norton and Company.

Marx, Karl. 1990. Capital, Volume 1. Ben
Fowkes, transl. New York: Pen-
guin Classsics.

Meisch, Lynn A. 1998. The Reconquest of
Otavalo Ecuador: Indigenous
Economic Gains and New Po-
wer Relations: En Research in
Economic Antrhopology. B.L.
Isaac, Ed. Pp. 11-30, Vol
19.Stanford: JAI Press.

Moeran, Brian. 1997, Folk Art Potters of
Japan. Honolulu: University of
Hawai'i Press.

Plattner, Stuart. 1985. Equilibrating Market
Relationships. En Markets and
Marketing. S. Plattner, £d. Pp.
133-152. Monographs in Eco
nomic Anthropology, Vol. 4.
Lanham: University Press of
America.

Plattner, Stuart. 19849, Fconomic Behavior
in Markets. Fn Economic Anth
ropology. S. Plattner, Ed. Pp.
209-221. Stanford: Stanford
Uiniversity Press.

Plattner, Stuart. 1996, High Art Down Ho
me: an economic ethnography
of a local ant market. Chicago:
Chicago Art Press,



150 ECUADOR DeBATE

Porter, Michael E. 19982, The Competitive
Advantage of Nations. New
York: The Free Press.

Porter, Michael E. 1998b. On Competi-
tion. Boston: Harvard Business
Review.

Ribadeneira de Casares, Mayra. 1990. Ti-
gua, Arte Primitivista Ecuatoria-
no. Quito: Centro de Arte Exce-
dra.

Rosen, Sherwin. 1981. The Economics of
Superstars. American Economic
Review 71 (5): 845-58.

Ryerson, Scott H. 1976. Seri ironwood
Carving: An Economic View. En
Ethnic and Tourist Arts: Cultural
Expressions from the Fourth
World. N.H.H. Graburn, Ed.
Pp. 119-136. Berkeley and Los
Angeles: University of Califor-
nia Press,

Salomon, Frank. 1981. Weavers of Otava-
lo. En Cultural Transformations
and Ethnicity in Modern Ecua-
dor. N.E. Whitten, Ed. Pp.420-
449. Urbana: University of Illi-
nois Press.

Schumpeter, Joseph A. 1950. Capitalism,
Socialism, and Democracy.
New York: Harper and Brothers
Publishers.

Scott, James. 1985. Weapons of the Weak:
Everyday Forms of Peasant Re-
sistance. New Haven: Yale Uni-
versity Press.

Smith, Carol A. 1984. ;Does a Commodity
Economy Enrich the Few While
Ruining the Masses? Differen-
tiation among Petty Commaodity
Producers in Guatemala. jour-
nal of Peasant Studies 11:60-
95.

Steiner, Christopher B. 1994. African Art in
Transit. New York: Cambridge
University Press.

Stephen, Lynn. 1991. Zapotec Women.
Austin: University of Texas
Press.

Tice, Karin E. 1995. Kuna Crafts, Gender,
and the Global Economy. Aus-
tin: University of Texas Press.

WHITTEN, Dorothea S., y Norman E.
WHITTEN jr. 1992. Develop-
ment and the Competitive Ed-
ge: Canelos Quichua Arts and
Artisans in a Modern World. En
Redefining the “Artisan”: Tradi-
tional Technicians in Changing
Societies. P. Greenough, Ed. Pp.
149-168. The lowa Internatio-
nal Paper Series. lowa City:
Center for International and
Comparative Studies, The Uni-
versity of lowa.





