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INTRODUCCION

¢Qué de nuevo puede aportar un enfoque que busca identificar en la
socialidad® una forma de capital? Desde siempre, el estudio de las formas de
socialidad ha sido un tema recurrente dentro de las ciencias sociales. Que la
participacion y el involucramiento en grupos sociales trae consecuencias
positivas para el individuo y la comunidad es un aspecto enfatizado por
Durkheim como solucion frente a la anomia, por Weber cuando analiza la
accion racional y por Marx para distinguir a las clases sociales movilizadas o
clases en si y para si. Ciertamente el enfoque no trata de un tema nuevo,
sino envuelve en otro marco puntos de debate pendientes y sugerentes para
la investigacion.

Pero ¢por qué pensar que los vinculos sociales constituyen un capital? El
capital es el valor agregado que se produce al final de un proceso de
inversion. En la socialidad también se invierte, aunque no se reconozca
explicitamente. Ademas, es a partir de ella que muchas veces se genera un
proceso de acumulacién que apunta también a la consecucion de otros
recursos no necesariamente sociales. Si evaluamos la socialidad a partir de
los fines que ésta logra hacer alcanzar al individuo y/o al colectivo, es mas
que evidente que se trata de un recurso del cual siempre se ha beneficiado.
Por ejemplo en el proceso que trajo consigo la actual configuracion de Lima,
la antigua Ciudad Sefiorial ahora Ciudad de Migrantes, podemos encontrar un
ejemplo sugerente de como los sectores que son parte del ‘desborde popular’
han logrado hacerse espacio en la ciudad a partir del uso de sus recursos
sociales ante la escasez de sus recursos materiales. Diversos estudios del
proceso de insercién de los migrantes a la ciudad han demostrado que las
redes de familiares y paisanos facilitan su incorporacién en el sector
econdmico productivo informal, y logran asi cubrir de cierto modo su
demanda por empleo®. Asimismo, una vez en la ciudad estos sectores se
agenciaron de mecanismos cooperativos en su vecindad para construir su
habitat y lograr colectivamente la satisfaccidbn de sus necesidades basicas
como la vivienda, los servicios, la salud, la alimentacién y hasta el trabajo®. La
socialidad, pues, es en cierto modo un recurso que ha propiciado la
acumulacion de otros capitales, incluso los econémico Y fisicos.

¢Y qué es el capital social?. Es esta configuracion particular de la socialidad
que permite al individuo —o a su comunidad— acceder a ciertos recursos que
se encuentran embebidos en los vinculos sociales de las que éste forma
parte. Justamente, el atractivo de este enfoque es que intenta integrar las

Como Rochabran, diferenciamos sociabilidad de socialidad. La primera hace

referencia a los aspectos positivos de lo social, en contraste la socialidad no

presupone este contenido y permite observar las relaciones sociales establecidas

entre los hombres de manera mas general (Rochabran, 1993:139).

Ver : Golte y Adams (1987); Huber (1997a), Adams y Valdivia (1991), entre otros

3 Ver: Degregori, Blondet y Lynch (1986); Tovar (1996); Tanaka (1999); entre otros
- - 7
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diferentes fuentes de la socialidad, refiriéendose no sélo a las redes sociales
como base material sino que también incorpora el campo simbdlico
(confianza, normas sociales, etc.) que refuerza y orienta las pautas de su
desenvolvimiento. Este capital es social en cuanto no es un atributo
individual, sino que un bien publico que se construye como producto de la
interaccidn entre unos y otros. De esta manera, el enfoque permite evaluar
los mecanismos que posibilitan u obstaculizan la consecucion de los objetivos
individuales y/o colectivos. No obstante, el capital social no necesariamente
tiene consecuencias positivas para todos los fines que se pretenden alcanzar.
Por ejemplo, si bien el capital social acumulado en los sectores populares le
ha permitido ciertos beneficios en su incorporacion a la ciudad, éste ha
probado tener un ‘techo’. Las redes familiares y de paisanaje, que son un
recurso humano inicial para la conformacion de microempresas, sélo llegan a
mantener una economia de subsistencia en la mayoria de los casos.
Asimismo, las organizaciones construidas sobre la base de la vecindad
(juntas vecinales, comedores populares, etc.) se han visto debilitadas por la
manipulacion politica de las que han sido objeto en esta dltima década,
acentuando asi la situacion de fragmentacién en los actores sociales. Es
cierto que el capital social no es el Unico factor para explicar los fenbmenos
de pobreza y de marginacion social, pero nos ayuda a entender
sistematicamente ventajas y desventajas de una configuracion particular de la
socialidad para movilizar o mantener en esta situacion a un grupo en un
contexto determinado.

Por lo tanto, la socialidad y el capital social que se desprende de ella se
presentan como dilemas si se pretende examinar este Ultimo desde la
perspectiva de los fines posibles y deseables. Alun asi, no se pierde su
condicion de capital y tampoco la capacidad explicativa que puede aportar. El
capital social, al remitirnos al problema de cdmo una determinada estructura
de los vinculos sociales puede constreiir o facilitar la accién social e
individual, deja de lado concepciones que restringen el andlisis social al
examen de agregados individuales estandarizados segun sus caracteristicas
generales. Asimismo, nos abre otra dimension para el andlisis de la
estratificacion social, al examen de cdmo la interrelacion entre los diversos
capitales- incluido el capital social y simbolico- puede configurar una
determinada posicién social.

Estas cualidades de la nocion de capital social han suscitado el interés de
diversos intelectuales, desde diferentes disciplinas como la sociologia, la
ciencia politica y la economia del desarrollo. Inclusive, se ha llegado a
argumentar en favor de este enfoque que su desarrollo ha permitido un
dialogo interdisciplinario entre las diversas ciencias sociales (Schuller, Baron
y Field, 2000:36). Asimismo, este enfoque ha sido reconocido en el campo de
la formulacion de las politicas sociales por su potencial prescriptivo. Por ello,
el Banco Mundial* viene apoyando las investigaciones y experiencias de
promocién en este sentido para analizar el impacto de este capital en el éxito

4 Visitar: www.worldbank/poverty/scapital
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o fracaso de los procesos de disefio, implementacion y ejecucion de las
politicas sociales®.

En el estudio de la informalidad o marginalidad econdémica, se han ensayado
diferentes explicaciones. Se ha tratado de explicar este fenomeno desde las
relaciones econOmicas con estructuras determinadas de capital y los
procesos de desarrollo industrial. Desde la perspectiva de la informalidad, la
OIT define a este sector como el conjunto de unidades econdémicas de
pequefia escala y reducido capital cuyo origen se explica por la segmentacion
de mercados y el excedente de la fuerza laboral. Por su parte y dentro de
esta misma Optica, el enfoque normativo-institucional representado por De
Soto, la equipara a un orden ‘extralegal’, cuya raiz est4 asociada con una
economia mercantilista con un fuerte intervencionismo estatal que hace
costosa la formalidad. Por otro lado, desde la perspectiva de la marginalidad,
el enfoque histérico-estructural de Anibal Quijano ubica el fendmeno dentro
del polo marginal de la economia capitalista, como un fenémeno
caracteristico del proceso de acumulacién capitalista en sociedades
periféricas con relaciones de dependencia. Sin embargo, Portes (1990) ha
demostrado que la informalidad acomparia a diferentes periodos o fases del
capitalismo, tanto en el avanzado, como en desarrollo, y hasta en el
postcomunismo.

Ambas denominaciones, informalidad o marginalidad, por lo tanto son
conceptos insuficientes para describir un fenomeno mas complejo, puesto
que existe una heterogeneidad en cada una de estas unidades econdmicas,
no solo por niveles de ganancia sino también de ‘formalizacion’, es decir
acceso a mecanismos de regulacién del Estado®. La informalidad es un
fendmeno generalizado que también alcanza al sector moderno, como lo

5 Un caso que muestra los beneficios de intervencion en el capital social es el
Proyecto de apoyo para los pequefios productores Zacapa y Chiquimula,
comunidades rurales ubicadas en Guatemala. Dicho proyecto apuntaba a mejorar
los ingresos de los pobres a través del acceso a la banca y servicio técnico para
el desarrollo de actividades econémicas en los marcos del manejo sustentable del
medio ambiente. Para revertir la situacion de una participacién pasiva de los
campesinos, como simples receptores de crédito sin un compromiso objetivo en
los fines del proyecto, se procede a un andlisis minucioso de la configuracién de
su capital social. De esta manera, se instrumentalizan las instituciones que
‘naturalmente’ daban cierta cohesion al grupo (vinculos sobre la base de la
identificacion de un antecesor comuin, no necesariamente familiares). De acuerdo
con esta identificacibn, se constituyen comités para la planificacion e
implementacion de las lineas de accion del proyecto y se logra subvertir los
vinculos clientelares que la anterior configuracion traia como consecuencia. Ver:
Durtson, John. 1999. “Building community social capital”. En: CEPAL Review, N°
69.

6 La regulacion del Estado en una actividad econémica se da a través del
establecimiento de normas y tributos que orienten su desempefio. En este
sentido, existen varios mecanismos como el pago de impuestos, normas
laborales al interior de la empresa, etc., que son cumplidas en distinta gradacion
por diferentes actividades econémicas, inclusive las llamadas informales.

- - 9
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pone en manifiesto la flexibilizacion de las relaciones laborales al interior de
sus empresas. Ante la amplitud del término, su especificidad se hace menos
visible. Por otro lado, la marginalidad ubica a la mayoria de estas actividades
dentro de una economia de subsistencia, que si bien es generalizada, con el
concepto no se logra abarcar la magnitud de la heterogeneidad de estas
unidades econdmicas en las cuales también un reducido pero significativo
porcentaje alcanzan niveles de acumulacion. Ademas, mas que un apéndice
o ‘segundo nivel’ del sector moderno, son la base de nuestras economias si
tomamos en cuenta que es la principal fuente de trabajo de la poblacién
urbana. Segun la Encuesta Nacional de Hogares del 2000, alrededor del 70%
de la PEA urbana ocupada en Lima Metropolitana desarrolla sus actividades
en microempresas de menos de 10 personas, lo cual es uno de los
indicadores clasicos para medir el sector informal urbano.

Pasando a otros aspectos del fendmeno, las dimensiones sociales de la
informalidad o marginalidad han sido también estudiadas. Aparte de las
investigaciones que han dado cuenta de la utilizacion de redes sociales de
familiares y paisanos para el desarrollo inicial de la actividad, también se han
dado aportes para entender los alcances de la organizacién gremial o de la
asociatividad con fines econémicos’. No obstante, no se ha logrado integrar
los diferentes hallazgos en una perspectiva tedrica que permita articular las
caracteristicas de la asociatividad y del uso de redes en el -manejo de la
actividad como una estructura social que condiciona la accién del individuo y
el colectivo. Asimismo, el uso de la metafora de redes ha sido enunciativo
pero sin un desarrollo mayor que permita la acumulacion de conocimiento
tedrico metodoldgico sobre este enfoque de la socialidad.

Desde la perspectiva del capital social, existen estudios que han intentado a
través de la indagacion empirica aportar al desarrollo tedrico de las
interrelaciones entre sus diferentes fuentes y su relevancia para la accion
econdmica. Desarrollando el enfoque desde las redes sociales, Portes (1993)
ha estudiado los enclaves étnicos en Estados Unidos como fuentes para el
establecimiento de actividades econdémicas de los migrantes. Lao (1997) ha
resaltado la importancia de los vinculos familiares como recurso para la
constitucién de pequefias empresas en Taiwan y Lin (2001c) ha examinado la
funcionalidad de esta configuracion del capital social en el mismo pais para el
desarrollo de actitudes emprendedoras. Asimismo, Zucker (1986) ha
estudiado, desde un analisis histérico, como algunos elementos de la
organizacién social promueven la produccion de diferentes mecanismos de
confianza societal, sefialandolos como recursos necesarios para el desarrollo
del modelo econémico industrial. Sugerimos que, pese a que la capacidad
abarcativa de la nocion de capital social, lo cual promueve su abordaje a
partir de los diferentes elementos, su relevancia se centra en que permite la
indagacion de la acciéon econdémica dentro de las dimensiones sociales de
manera mas organica. Inclusive algunos han denominado esta perspectiva
como ‘un neo institucionalismo econdmico’ (Durtson, 2000:7).

7 Ver: De Soto (1987); Grompone (1985);. Razeto (1993); Sulmont (1999);
Monsaives (1999); entre otros.
- - 10
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En esta investigacion abordamos, desde esta perspectiva, el comercio
ambulatorio como actividad que es parte de un sector econémico productivo
marginal o informal que expresa una de las estrategias de sobrevivencia de
los sectores populares. ElI comercio ambulatorio ha sido explicado desde
diferentes disciplinas. Los economistas han demostrado su vinculacion con el
subempleo y la reduccion del poder adquisitivo de la demanda. Los
arquitectos lo han explicado por la falta de planificacion urbana, y han
enfatizado los efectos nocivos en el espacio publico. Los cientificos sociales
se han centrado en los aspectos mas subjetivos, tratando de tipificar su légica
empresarial o racionalidad econémica y poniendo en evidencia la situacioén de
pobreza de estos sectores.

Si bien muchos de estos estudios dan un panorama interesante acerca del
comercio ambulatorio, las investigaciones sobre este sector han perdido
importancia desde que se produjo la formalizacion de sus principales
‘emporios’ comerciales: el Centro de Lima y Gamarra, situados en los barrios
mas tradicionales de la ciudad como ElI Cercado y La Victoria.
Aparentemente, el comercio ambulatorio ha sido resuelto. Sin embargo, lo
anico que ha cambiado es su visualizacién. Actualmente, las concentraciones
de ambulantes se ubican en las periferias, es decir, en los conos, donde los
niveles de pobreza son mas que evidentes y reaparecen en las zonas —
inclusive donde ya han sido desalojados— en temporadas cuando hay mayor
venta, como las fiestas navidefias. Por lo tanto, creemos que es un problema
irresuelto que acredita no sélo un abordaje tedrico- practico, sino que en su
indagacion nos ha sugerido ideas y planteamientos que lindan con el mundo
académico.

En esta opcidn por la investigacion con miras a la accion, este estudio se
inscribe dentro de los propositos institucionales de Alternativa, Centro de
Investigacion Social y Educacién Popular, teniendo como objetivo principal
comprender a los comerciantes ambulantes en sus dindmicas sociales
internas, como unidad economica, y externas, como actor social local, en la
implementacion de los proyectos de apoyo al sector. En el desarrollo de
acciones orientadas a promover la formalizacion, se viene desarrollando un
proyecto en Caquetd, conglomerado comercial que se ubica en el distrito de
San Martin de Porres; en el cual, luego de la clasificacion econémica, urbana
y ambiental surgieron ciertas interrogantes producto de la intervencién y el
trabajo del equipo de promocion del Departamento de Habitat y Medio
Ambiente.

Sabiendo de las dificultades econdmicas que afronta casi un tercio de los
comerciantes ambulantes del conglomerado, ¢de qué manera se podria
impulsar una politica de formalizacion liderado por el municipio, teniendo en
cuenta la necesidad por parte de los ambulantes de capitalizar recursos
econdmicos para la compra de locales? ¢qué se podria hacer para impulsar
esta politica municipal?. No se queria entrar en un proceso que pudiera
promover la exclusidon de una proporcion importante de los comerciantes
ambulantes de este conglomerado. Por ello, se buscé acercarse al actor
desarrollando estrategias colectivas que incorporaran a mas comerciantes.

- - 11
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Es decir, se ha venido sosteniendo estrategias que han beneficiado indirecta
o directamente la inversibn en el capital social de los comerciantes
ambulantes, desarrollando actividades comerciales colectivas como
campanfas, e institucionalizando las mesas de concertacion y las federaciones
para sostener un proceso de formalizacion de mediano plazo conjuntamente
con el municipio distrital.

De esta manera, la reflexion de la problematica del sector se inicio al ensayar
una respuesta a la siguiente interrogante: ¢de qué manera estas ‘inversiones’
en el capital social se sustentaban en el natural desenvolvimiento de la
socialidad de los comerciantes ambulantes? Aunque existia un trabajo
sostenido en Caquetd, se escogié Independencia porque, pese a que existia
un involucramiento inicial con el sector, la dinamica no estaba
necesariamente orientada agresivamente a la formalizacién de su actividad.
Es decir, en este distrito podriamos hacer una analisis que nos permita una
recreacion inicial y ‘espontanea’ de lo realmente existente. Ademas, a
diferencia de la dinamica comercial interdistrital de Caquetd, en
Independencia donde se concentran casi 2,500 comerciantes ambulantes,
segun estimaciones de sus autoridades, se tiene como principal caracteristica
la presencia de ‘paraditas’ —zonas de venta cotidiana en la via publica, que
abastece a una demanda barrial®. Esto nos permitia adentrarnos a una
problemética mas comun a los otros distritos del Cono Norte, que: tienen
cierto paralelo con este tipo de comercio.

Asimismo, en Independencia, Alternativa venia sosteniendo, también, un
proceso de planificacion del desarrollo distrital en el cual participaron los
comerciantes ambulantes. Asimismo, ha intervenido en el sector del comercio
formal e informal conformando 13 organizaciones de crédito, llamados
Bancos Comunales. El interés de la investigacion es contribuir a la reflexion
sobre el tema desde el trabajo de promocion, pero ésta persigue también una
intencion académica, busca aportar a la discusion tedrica y metodoldgica del
enfoque presentado.

Consideramos que la manera como se conforma este capital en el comercio
ambulatorio de este distrito tiene una funcion facilitadora para los fines de
defensa y subsistencia de la actividad, pero presenta ciertos limites para
acciones de mayor alcance que permitan la formalizacion o el crecimiento de
la actividad. Por ello, si bien el capital social es un recurso importante para el
mantenimiento de la actividad, también puede tener un alcance limitado para
potenciar los recursos existentes del entorno social segun el 6ptimo potencial
de la condicién a la que se fije llegar el individuo o el colectivo.

La hipétesis general del estudio es que el capital social de los comerciantes
ambulantes del distrito de Independencia se orienta preferentemente a la
conservacion de los recursos existentes en el interior del entorno local, como

8 A diferencia de los conglomerados comerciales, como Caqueta o lo que fue Mesa
Redonda antes de haberse aplicado las politicas de formalizacion, que atraen
clientelas de otros distritos.

- - 12
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resultado del cierre o la densificacion de los vinculos sociales, los cuales
cumplen una multiplicidad de roles (vecinos-clientes, amigos-competidores,
familiares-comerciantes, etc.). Dicha configuracion del capital social permite
el desarrollo de intercambios sociales, los cuales establecen mecanismos
cooperativos para hacer frente a problemas comunes. No obstante, esta
misma configuracion basada en el mantenimiento de vinculos fuertes
(relaciones de compromiso) propicia el circuito defensivo al dejar un escaso
margen para intermediacion y establecimiento de vinculos débiles (relaciones
mas flexibles) que permitan el acceso a recursos fuera del entorno local.

En este sentido, en el presente estudio se busca tipificar los vinculos y sus
aspectos simbolicos que caracterizan las estrategias de cada una de estas
areas relevantes a la actividad: el mercado, la cooperacién con fines
econoémicos y la asociatividad para la negociacién. Los datos se presentan a
nivel de frecuencias buscando indagar sobre las redes tipo del comerciante
ambulante promedio del distrito. En algunos casos se presentan a pie de
pagina correlaciones entre indices para dar cuenta de la interrelacion entre
ciertas variables pertinentes para entender la configuracion de este capital
social.

Se ensaya por lo tanto una propuesta de andlisis tomando estas diferentes
areas en las cuales se situa la dindmica de la actividad. En cada una de ellas
examinamos los vinculos sociales en sus caracteristicas principales, como
son la intensidad (confianza), el encapsulamiento (concentracion territorial),
composicion (tipo de vinculo segin adscripcion —familiares, paisanos— o
adquisicibn —amigos, vecinos, compafieros de trabajo u organizacion-) y
direccionalidad (grado de similaridad en las condiciones de trabajo). Ademas,
la interpretacion toma en cuenta un determinado tipo de intercambio, en el
cual examinamos aspectos cualitativos que nos permiten dar cuenta del
marco simbolico que orienta la configuracion de este capital y las dinamicas
de complementariedad y tensibn que presentan con respecto a su
instrumentalizacion.

A partir de esta propuesta se plantearon las siguientes relaciones entre
variables. En primer lugar, se sostiene que a mayor intensidad del vinculo,
existe un mayor involucramiento en estrategias cooperativas promocionales.
En segundo lugar, el encapsulamiento promoveria mas acciones
cooperativas, pero limitaria la extension potencialmente beneficiosa de los
vinculos sociales. En tercer lugar, se propone que el tipo de vinculo
constituiria una variable de control entre las dos suposiciones anteriores;
puesto que cada vinculo presenta una normatividad diferenciada que se
expresa en sus niveles de compromiso con relacion al otro.

La complejidad de las experiencias que podrian repercutir favorablemente en
el capital social nos llevé a optar por diversas estrategias para el recojo de
informacion. Al principio, se procedid a una exploracion de campo que
permitiera identificar las practicas mas usuales de las paraditas. Como
resultado de esta primera aproximacion, se elabor6 una encuesta
estandarizada. La encuesta no corresponde especificamente a un analisis
estructural de redes sociales como linea base del capital social, por lo que no
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se tiene graficas ni patrones de relacion propias de esta perspectiva. Se
retrabajaron las variables a un esquema de analisis mas convencional, con
una muestra de 232 sobre 1000 ambulantes que laboran en las mafanas.
Para dar cuenta de las tensiones de las relaciones que no se logran inferir de
la encuesta, se aplicaron 12 entrevistas en profundidad entre comerciantes
de base y dirigentes. El enfoque de esta investigacion es netamente
cualitativo y sus alcances se remiten a un tipo promedio de comerciante
ambulante.

El texto consta de cinco capitulos cuyo hilo conductor es el enfoque de capital
social, con el cual se busca develar los alcances y limites del uso de los
recursos sociales para el sustento o potencial crecimiento y desarrollo de la
actividad ambulatoria. En el primer capitulo, se describe la problematica del
comercio ambulatorio. Se comienza haciendo una revisién del estado de la
cuestion del debate entre marginalidad e informalidad, observando que
ambas categorias, aunque tienen valiosos aportes, resultan insuficientes para
tipificar esta actividad. Se prosigue, presentando las caracteristicas
particulares del comercio ambulatorio en el distrito donde se realizé el
estudio, ubicandolo en el contexto metropolitano. Se concluye con la
elaboracién de un perfil de comerciante ambulante, partiendo de sus
caracteristicas demograficas, socioecondmicas, del negocio Yy sus
antecedentes laborales, entre otras.

En el segundo capitulo, se aborda la perspectiva del capital social y el
desarrollo en las Ciencias Sociales sobre la socialidad de los sectores
populares. Se revisan los estudios en los cuales se ha hecho evidente la
instrumentalizacién de las relaciones sociales en los procesos de insercion
urbana y econdmica. Ademas, se revisa el debate existente en cuanto a la
nociéon de capital social, su relacién con otros capitales y los mecanismos que
la generan. Sobre la base de esta discusion teorica, se presenta una
propuesta para el analisis del capital social mostrando las variables y sus
definiciones que orientan el analisis en el desarrollo de la investigacion.

En el tercer capitulo, se analiza como los comerciantes ambulantes entienden
la competencia, como elemento de la racionalidad econémica de este sector,
y cuanto marca esta percepcion el proceso de construccién de sus vinculos
sociales entre sus pares y otros agentes del mercado como los clientes y
proveedores. De esta primera indagacion, se advierte la configuracién del
cierre en las relaciones economicas mediante la personalizacion de los
vinculos de mercado. Esto desarrolla una relacibn de tension vy
complementariedad entre la racionalidad econdémica (orientada a la
satisfaccion de fines econdmicos) y la racionalidad expresiva (orientada al
cumplimiento de normas sociales). De manera que lo simbdlico esconde la
instrumentalidad de muchas de las transacciones comerciales o las refuerza
con un contenido externo a lo econémico.

En el cuarto capitulo, se analiza los intercambios cotidianos de la paradita,
inclusive aquellos que van mas alla de lo comercial, y sus implicancias para la
conformacion del capital social en el grupo. A partir del examen de las redes
de apoyo, pasando por el intercambio de favores, se profundiza en cada una
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de las estrategias cooperativas, tanto defensivas como promocionales,
sefialando los limites y posibilidades de la densificacion o cierre de los
vinculos sociales (closure) para el desarrollo de este sector. Igualmente, se
observa que pese al desarrollo de relaciones de colaboracion entre
comerciantes ambulantes no se llega a establecer normas generalizadas que
beneficien al colectivo. Por el contrario, se observa niveles relativamente
bajos de confianza interpersonal a nivel general y la practica de una
solidaridad limitada o restringida que solo abarca a circulos intimos. Esta
configuracion del capital social sirve para explicar la dificultad para asumir de
manera extendida estrategias promocionales, sesgandose a la cooperacion
masiva solo para fines de defensa.

En el quinto capitulo, considerando a las asociaciones o gremios como
instancias importantes para la negociacion, se analiza la relacion que existe
entre el comerciante ambulante organizado y el manejo de sus gremios, los
niveles de presion, comunicacion y control que se ejercen. En este plano se
examina los mecanismos que sustentan la conformacion de este capital de
corte mas comunitario: la intermediacion y la representacion. En este analisis
se argumenta en torno a los limites y posibilidades que se encuentran en el
cumplimiento de la funcion de intermediacion (brokerage) asumida por el
dirigente quien, amparado por practicas delegativas y simbdlicas, legitima su
rol encarnando este capital comunitario. El cierre también alcanzaria de
alguna manera a la asociatividad al acentuar los perfiles delegativos de la
base y al relajar su cohesion; no obstante, esta misma configuracién permite
activar la participacion en coyunturas de defensa. Los mecanismos de
intermediacién importantes para el capital social se desarrollarian, entonces,
mediante la autonomia en el margen de accion del dirigente.

Finalmente, se sistematizan las principales proposiciones de este trabajo,
formulando conclusiones sobre la base de la evidencia empirica y la
discusion tedrica generada en el desarrollo de la investigacion.

Con el desarrollo de esta investigacion, se pretende iniciar un dialogo entre
las ciencias sociales, y un debate para recapturar algunos temas sugerentes
para la interpretacion de los sectores populares y las caracteristicas de su
socialidad. Queda abierta, pues, la critica, las sugerencias y las
contribuciones a las que este enfoque, y modestamente este estudio, pueda
dar pie.
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CAPITULO N° 1
COMERCIO AMBULATORIO: EL PATITO FEO DE LA CIUDAD

El comercio ambulatorio® da cuenta de la toma de las calles, de una invasion
que constituye una forma de autoempleo para solucionar la demanda de
trabajo de los sectores menos favorecidos de la ciudad. Como actividad, el
comercio desarrollado en las calles tiene larga data y su historia habla de
grandes concentraciones, conflictos con las autoridades, reubicaciones en
locales comerciales y/o desplazamientos a otras areas mas tolerantes de la
ciudad, las periferias.

Sus inicios nos remontan al virreinato, cuando los ambulantes fueron los
propios esparioles y criollos empobrecidos, cuya condicion racial los hizo
objeto de cierta tolerancia por parte de las autoridades, fuertemente
dominadas por el espiritu de casta. Posteriormente se sumaron otros grupos
raciales, como mestizos, negros y mulatos, y en el siglo XVII los indios (De
Soto, 1987: 82). Este crecimiento producto de la incursion de otros sectores
sociales y raciales ya no se encuentra exento de conflictos*®. No obstante, al
aumentar el nimero de vendedores ambulantes en la ciudad, el comercio
ambulatorio se va legitimando progresivamente hasta adquirir un caracter
costumbrista, como lo describe lwasaki: “Conforme aumentaba el dinamismo
urbano, iban definiéndose los personajes: junto al encomendero rico veremos
al soldado sin fortuna; el empedernido aventurero contrastara con los
curiosos transeuntes y marineros de paso, y los artesanos reconocidos por el
Cabildo destacarian sobre los artesanos indios 0 negros que jamas contaron
con taller propio por las diferencias de castas. Por eso, al lado de los grandes
comerciantes que representaban a una firma sevillana, o junto a los
mercaderes profesionales con tienda abierta, fueron apareciendo los
cajoneros y mercachifles, dltimos exponentes de la jerarquia mercantil”
(lwasaki, 1989:125).

La situacion tensa y hostil entre los comerciantes ambulantes y el gobierno
edil fue similar una vez constituida la Republica. En 1915, se promulgoé el

9 Se llama comercio ambulatorio a la actividad comercial que se desarrolla en las
calles, ya sea de forma itinerante o en un lugar fijo ocupado durante determinadas
horas del dia. Si bien tiene como caracteristica la informalidad, el comercio
informal es una categoria mas amplia que dentro de sus mdultiples modalidades
agrupa al comercio ambulatorio.

10 Fernando lwasaki ha hecho un recuento de los eventos del comercio ambulatorio
en la época de la colonia, donde se observa el gran niumero de intentos de
desalojo, prohibiciones y negociaciones entre los comerciantes y las autoridades
coloniales, muchas de ellas con connotaciones racistas, en los afios 1557, 1560,
1580, 1594, 1603, 1614, 1617, 1620, 1622, 1630, 1670, 1671, 1690, 1770, 1796,
1798, 1800 y 1804. Ademdas demuestra que, suponiendo que la aspiracion de
estos sectores sociales y raciales fuera tener un comercio formal, estarian
imposibilitados de hacerlo porque uno de los primeros requisitos era ser espariol
de nacimiento (lwasaki, 1989:101-163).

- - 17



SUMAS Y RESTAS.poc

primer reglamento sobre esta actividad, estableciendo el cobro de una
licencia, la necesidad de empadronamiento, asi como también la prohibicién
del estacionamiento de los vendedores ambulantes. Sin embargo, desde
1869 existe una serie de medidas que reglamentan el cobro por el uso de la
via publica, al cual en 1944 se denomina sisa. Si bien no se reconocia
derecho alguno sobre la via publica, el cobro por este concepto fue un primer
paso para la consolidacion de ciertas atribuciones sobre el uso del espacio
publico, como la delimitacion de un puesto fijo por acuerdos entre
ambulantes'. De esta manera, se va diversificando y ampliando el comercio
ambulatorio, asentandose en las areas mas transitadas de la ciudad.

Desde la década de los cincuenta del siglo que pas@, el crecimiento de la
poblacién urbana por la migracion a las ciudades hace mas evidente esta
actividad como forma de autoempleo en la ciudad. Si bien no hay datos
especificos acerca del numero de comerciantes ambulantes en Lima
Metropolitana de esos afios, podemos inferir esta tendencia desde las cifras
generales de la incidencia de la informalidad en el sector comercio. Mientras
en 1940, el comercio brindaba empleo a 112,100 habitantes y solo el 38.7%
lo ejercia informalmente, a partir de los afios 60 este sector crece conforme
se informaliza. Asimismo, en 1961, 1972 y 1981, el comercio informal va en
ascenso conforme el sector industrial va perdiendo su capacidad para
absorber mano de obra, lo cual representa el 61.0%, 61.4% y 65.5%
respectivamente (INEI, 1992). A inicios de los 90, el comercio informal llega a
representar el 69.6% del total de la PEA ocupada en esta rama de actividad
(INEI, 1992: 23).

Otro indicador que pone de manifiesto este crecimiento y consolidacién del
comercio ambulatorio es el fendmeno organizativo, el cual se desarrolla a
partir de la década de los 60. Los comerciantes ambulantes forman
asociaciones en 1963, y esto corresponde, segun De Soto, a la consolidacion
de sus ‘derechos especiales de dominio™*?. Durante el gobierno municipal de
Luis Bedoya (1963-1969), se forma el Sindicato de Pequefios Comerciantes y
de Vendedores Ambulantes y posteriormente aparece la Federacién de
Vendedores Ambulantes del Mercado Central y Calles Adyacentes,
FEVACEL, para contrarrestar las medidas de fuerza del municipio
metropolitano.

Durante la Junta Militar reformista del Gral. Juan Velasco, el alcalde Eduardo
Dibos (1970-1975) suspende el cobro de la sisa en el Cercado de Lima y trata
de sostener, aunque limitadamente, un proceso de construccion de locales

11 Una muestra de ello es que al suspenderse este cobro en 1936 se genera una
serie de marchas para reclamar la continuidad del pago de dicho tributo. Hasta la
fecha no existe una prohibicion, y el pago por este concepto se continda
efectuando segun la evaluacion de cada municipio.

12 Con este término, De Soto denomina a las atribuciones de facto que los
comerciantes ambulantes hacen de la via publica aprovechando la ambigiiedad
legal sobre esta situacion (De Soto, 1987: 71).
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comerciales. Sin embargo, es desde los ambulantes que se manifiestan los
mayores esfuerzos por construirse mas mercados informales®®.
Posteriormente, el alcalde Lizardo Alzamora (1976-1977), bajo la premisa de
gue el comercio ambulatorio era un problema estructural, propicié una politica
de dialogo. En este sentido, se establecié una comision multisectorial para
estudiar la problematica del comercio ambulatorio en 1976. Asimismo, en
este afio se realiz6 el primer censo de ambulantes, el cual sefal6 la
existencia de 58, 284 ambulantes en los 29 distritos de Lima.

Al culminar el gobierno de la Junta Militar, a fines de 1979, pese a que
subsistian politicas represivas, es decir, amenazas de desalojo en el gobierno
municipal de Lima Metropolitana de Enrique Falconi, éstas robustecieron,
contra todas las predicciones, a las asociaciones de ambulantes,
especialmente a las de filiacion marxista. De manera que cada vez se hizo
mas clara la participacion de estas organizaciones, acompafadas de un
discurso politico ideologico de corte radical, en la toma de decisiones
municipales con respecto a su sector, formulando iniciativas de legislacion en
el periodo de transicion democrética a fines de los 70, afios en que los
alcaldes designados fueron Roberto Carribn y Piero Pierantoni,
sucesivamente.

Siendo mas que evidentes los signos de crisis econdmica ante el fracaso del
modelo de sustitucion de importaciones, el comercio ambulatorio crece
desbordantemente hasta constituirse en un punto de agenda municipal
prioritaria. Entre 1985 y 1986 se observa que los 15 distritos de méas bajos
ingresos albergaban al 80% de los comerciantes ambulantes, quienes de
84,327 en un afio pasarian 91,455 en total (De Soto, 1987: 66).

En 1980 fue electo Eduardo Orrego, de Accion Popular (AP), quien procedio
a la promocién de campos feriales con el fin de desalojar a los ambulantes de
Lima cuadrada. Estas medidas fortalecieron a la FEDEVAL, que fue la
organizacion que dio cara al conflicto en el primer intento de desalojo y
finalmente fue reubicada en campos feriales. En 1983, la alcaldia de Alfonso
Barrantes, de lzquierda Unida (IU), fortalecié la orientacion de este gremio.
Se siguio la linea de la inauguracion de campos feriales, pero el caracter
politizado de las dirigencias de los ambulantes convirtieron a esta instancia
en una organizacion mas burocratica y partidaria. En 1985, se promulgé la
ordenanza 002, en la cual se establecid exigencias de ornato y limpieza para
la regulacion del comercio ambulatorio, la afiliacion a una organizacion
gremial, el pago de una licencia y limité su capital a 2 unidades impositivas.

Entre mediados de los afios 80 y 90, poco se hizo con respecto al comercio
ambulatorio debido a la crisis politica y econémica que azotaba al pais. El
alcalde Jorge del Castillo (1987-1990) de la Alianza Popular Revolucionaria
Americana (APRA), intenté seguir con la politica de dialogo, control y

13 En el periodo de 1967-1987, por cada mercado construido por el Estado, doce
fueron edificados con financiamiento de los propios comerciantes informales (De
Soto, 1987: 189).
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promocion de campos feriales impulsada por Barrantes, pero no logro
mayores resultados. Las reuniones entre gremios y autoridades continuaron,
pero sin concretar propuestas para el sector. Ademas, la infiltracién de
Sendero Luminoso en las dirigencias propiciéo un clima de tension debido a
que varios funcionarios fueron amenazados™. En esta coyuntura, al asumir el
gobierno municipal Ricardo Belmont (1991-1994), se generdé un clima de
amplia flexibilidad, a lo laissez-faire, laissez-passer, lo que tugurizé aun mas
el Cercado de Lima e hizo mas evidente los efectos negativos de este tipo de
comercio en la ciudad.

Si hacemos comparaciones partiendo de la informacién del Censo de 1976, la
Encuesta de ILD de 1986 y la Encuesta a las Municipalidades de 1994
(Cuadro N°1), podemos observar ciertos cambios en el desplazamiento de
este fendbmeno. A nivel de Lima Metropolitana, asi como en el Cono Norte,
Este, Centro y Sur™, la expansion de este sector ha sido creciente,
especialmente durante 1976 a 1986. En el caso del Cono Este, el crecimiento
desbordante se produce a partir del periodo 1986-1994. Cada uno de estos
periodos de crecimiento van acompafados del deterioro de las condiciones
de vida en la ciudad debido a la crisis econdmica que acompafa a cada una
de estas décadas.

Asimismo, los distritos mas populosos de cada uno de los conos son los que
evidencian un mayor crecimiento del comercio ambulatorio. En el Cono Norte,
Comas llega en 1994 a concentrar 5,000 ambulantes. En el Cono Sur, Villa
Maria del Triunfo y Villa El Salvador albergan a casi 10,000 ambulantes. El
Cono Este, por su parte, tiene en San Juan de Lurigancho y Ate Vitarte los
distritos con mayor nimero de ambulantes, pues llegan a congregar a 25,000
y 15,000 respectivamente. Mientras tanto, en el Centro de la Ciudad, los
distritos criollo populares como EI Cercado, concentraba a 69,000
comerciantes ambulantes.

14 Inclusive una regidora por el comercio ambulatorio fue asesinada a quemarropa
en los alrededores del campo ferial Amazonas en este mismo periodo.

15 Se suele dividir a Lima Metropolitana en conos. La zona centro esta conformada
por los distritos de Cercado de Lima, Lince, Jesus Maria, Pueblo Libre, Brefia,
Barranco, San Isidro, San Luis, San Borja, San Miguel, Surco, Rimac, Miraflores,
Magdalena, La Victoria y Surquillo. Los conos son las zonas periféricas que en su
mayoria fueron pobladas a comienzos de los afios 50 con la migracion a las
ciudades y se encuentran compuestos por los siguientes distritos: San Martin de
Porres, Independencia, Comas, Carabayllo, Puente Piedra, Los Olivos, Ancén y
Santa Rosa (Cono Norte); Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Chorrillos,
Lurin y Pachacamac (Cono Sur); El Agustino, Ate, San Juan de Lurigancho, San
Juan de Miraflores, Santa Anita, La Molina, Cieneguilla y Chaclacayo (Cono
Este).
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CUADRO N° 1

Evolucion y distribucién de comerciantes ambulantes por distrito

Distritos 1976 1986 1994
San Martin de Porres 2,713 10, 506 10, 000
Independencia 952 2,194 1,619
Comas 1,737 4, 686 5, 000
Carabayllo 1, 539 1, 026 2,000
Puente Piedra 700
Los Olivos 2,752
Balnearios --- --- 32
Total Aprox. Cono Norte 6, 941 18, 412 22,103
Chorrillos 1, 065 2,518 1, 500
Lurin --- --- 358
Pachacamac 120
Villa Maria del Triunfo 992 2,200 5, 200
Villa el Salvador --- 3, 549 4,160
Balnearios 64
Total Aprox. Cono Sur 2, 057 8, 267 11, 402
Chaclacayo 300
Cieneguilla 60
La Molina 1, 200
Santa Anita 5, 000
Lurigancho 1, 300
San Juan de Lurigancho 958 4,094 25, 000
San Juan de Miraflores 1,918 4,014 5,910
El Agustino 1,173 3,155 5, 000
Ate — Vitarte 734 2,821 15, 000
Total Aprox. Cono Este 4,783 14, 084 58, 770
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Cercado de Lima 13, 565 19, 351 69, 000
Lince 804 1,777 2, 000
Jesus Maria 465 1,734 2,000
Pueblo Libre 314 636
Brefia 1,539 1, 884 2,000
Barranco 102 532 3,000
San Isidro 137 116 800
San Luis 476 1, 441
San Borja --- 490 450
San Miguel 120 863 600
Santiago de Surco 499 1,421 1, 000
Rimac 2,091 3, 287 2,000
Miraflores 381 1,023 2, 000
Magdalena 695 1,569 2,242
La Victoria 9,731 10, 481
Surquillo 1,961 2,941 2,800
Total Aprox. Centro 32, 322 49, 546 89, 892
Total Aprox. Lima Metropolitana 58, 284* 90, 309 182, 167

* Incluye otros distritos no precisados en fuente
--- = No datos
Fuente: | Censo de Vendedores Ambulantes a nivel de Lima Metropolitana 1977, ILD 1986,

ENMUN 1994.

Elaboracién Propia

A mediados de la década de los 90, la politica municipal cambio
radicalmente. EI primer gobierno edil de Alberto Andrade (1995-1998), del
movimiento independiente Somos Perud, desarrolld6 una politica eficaz de
formalizacién que combind la reubicacién con la promocion de la compra de
locales mediante la exoneracién de ciertos pagos para la tramitacion y
habilitacion de locales comerciales™®. Se aplicé la Ordenanza Municipal 002,
gue habia sido expedida por la Municipalidad de Lima Metropolitana en 1985,

16 La Ordenanza 173 de la Municipalidad de Lima Metropolitana exonera a los
comerciantes ambulantes registrados e involucrados en procesos de
formalizacion de los pagos por concepto de licencia de construccion, control de
obras, deterioro de pistas y veredas, revision de anteproyecto y proyecto,
estudios preliminares y definitivos y recepcion de obra, entre otros.
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en la cual se regulaba la actividad ambulatoria reconociendo sus derechos de
participacién*’. En este marco, las organizaciones de ambulantes y sus
federaciones entraron en un proceso de negociacion, en el cual optaron por la
formalizacién, ante el debilitamiento de sus grupos de apoyo que promovian
una postura mas confrontativa y radical'®. Esta medida sirvi6 de fundamento
para la erradicacion de las grandes concentraciones de comerciantes
ambulantes en el Centro Histoérico de Lima, y en los distritos como La Victoria
y Jesus Maria, entre otros.

Ante esta efectividad, el tema del comercio ambulatorio ha sido
aparentemente resuelto, y sale a la opinidén publica s6lo en coyunturas, que
muchas veces se reducen a los confines distritales. No sélo se carece de
informacion sobre la situacidon actual de este tipo de comercio, sino que ya no
se desarrollan investigaciones al respecto como en afios anteriores. Al
parecer, el comercio ambulatorio ha dejado de ser tema de agenda en la
ciudad, debido a que se ha limpiado la ‘cara bonita’ de ésta, las zonas
residenciales de la Lima tradicional. No obstante, el fendmeno sigue
existiendo con mayor intensidad en las zonas de las periferias y reaparece en
las zonas anteriormente ocupadas —como el Cercado— en temporadas de
mayor actividad comercial.

Actualmente, en el Departamento de Lima, dentro de'las actividades que
concentran el 83% del empleo en condiciones de extrema pobreza, el
comercio minorista —aunque no se precise en cuanto atafie esta cifra al
comercio ambulatorio— ha representado en 1994, 1997 y 1998, segln la
Encuesta Nacional de Hogares (ENNAHO), el 30.5%, 43.7% y 47.8% de la
PEA en condiciones de pobreza extrema, respectivamente (INEI, 2000a: 51).
El caracter estructural de la problematica econémica que involucra al
comercio ambulatorio es, pues, un problema cuya solucion trasciende a las
atribuciones municipales.

1. Marginalidad versus Informalidad: El debate vigente

Una década atras, en 1991, el sector informal*® representaba, del total de la
PEA ocupada en Lima Metropolitana, el 46.3% (INEI, 1992: 28). Se presume
que el crecimiento de este sector se mantuvo sostenido a lo largo de los 90.
Actualmente, no existe una cifra oficial del total de la PEA limefia ocupada en

17 Ademas, en esta ordenanza se establece la delimitacion de las zonas reguladas
para el comercio ambulatorio, normas en cuanto al ornato e higiene, el cobro por
concepto de limpieza y sisa (los cuales deben de remitir en beneficio de un fondo
de apoyo a la formalizacion), y la creacion de instancias de concertaciébn como las
comisiones técnicas mixtas con representantes de los gremios de comerciantes
ambulantes, entre otras medidas.

18 Los afios 90 coinciden con un periodo de debilitamiento de los partidos politicos
de izquierda. Por lo que sus gremios transitan de un discurso confrontativo a otro
mas de clientelaje o de concertacién con la municipalidad.

19 En la PEA, el sector informal esta conformado por aquellas personas ocupadas
en pequeiios negocios de menos de 5 personas incluido el duefio, excluyendo a
aqguellos dirigidos por profesionales.
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el sector informal; no obstante, en 1998, los trabajadores independientes y
familiares no remunerados representaban el 58.2% y 12.9% respectivamente
(INEI, 2000b:889). Este hecho afirma la importancia del sector informal como
espacio de trabajo en la ciudad.

Las ciudades crecen no sélo por la tasa de natalidad de sus habitantes, sino
también por migracion. Esta poblacién migrante es el principal contingente
poblacional que se congrega en el sector informal. Segun los Censos
Nacionales de Poblacion entre 1981 y 1993, la tasa de inmigracion hacia
Lima crecié de 16.1% a 38.7%. Ademas, segun estimaciones del Banco de
Reserva del Peru para 1983, en Lima, los trabajadores informales migrantes
representaban el 68.7% del total de trabajadores ocupados en el sector
informal. Por lo tanto, en Lima existe una asociacion entre el crecimiento
urbano y el crecimiento del sector informal, que tiene como principal referente
para ambos acontecimientos el componente migratorio.

Ante este modelo de crecimiento excluyente de la ciudad, no podemos
abordar directamente el tema del capital social en la economia informal sin
antes efectuar una répida aproximacion al fenomeno de la informalidad o
marginalidad. Si bien el propdsito de esta investigacion no es hacer una
propuesta alternativa ni tampoco argumentar en torno de las causas de este
fendmeno, es importante para ubicarnos en el contexto y el estado del debate
actual.

Tras los términos marginalidad e informalidad se esconden dos vertientes
diferenciadas en cuanto a la concepcion del fenémeno del subempleo. Ambas
vertientes nacen en la década de los 60 mirando a los paises del tercer
mundo, con una intencién de modernizacion.

La marginalidad es una categoria elaborada en referencia al poder tanto
politico como econémico. Desde la perspectiva funcionalista®®, este sector no
sblo se caracteriza y explica por la pobreza sino también por la falta de
participacion en la sociedad, por lo que se considera que estan ‘al margen’ de
ella. Por lo tanto, descansaba sobre una vision dualista de la sociedad, lo
tradicional versus lo moderno. Se consideraba que el Estado deberia
promover estrategias de integracion de este sector a la modernidad. Sin
embargo, el desarrollo posterior de esta vertiente, desde la perspectiva
marxista ha dejado en claro que la marginalidad no implica estar ‘fuera del
capital’, y ha rechazado el dualismo inicial.

Dentro de esta misma vertiente, la perspectiva historica estructural de Anibal
Quijano sostenia que no se trataba de una sociedad dual, sino mas bien de
una misma sociedad con relaciones y estructuras sociales diversas pero

20 Esta perspectiva se desarrolla en el Centro para el Desarrollo Econémico Social
de América Latina, con su fundador Roger Vekemans, la cual se distingue por su
caracter reformista y por tanto ‘funcional’ a la 6ptica burguesa. Ver: Meneses,
Max. Capitulo | de su libro La Utopia Urbana, el movimiento de pobladores en el
Peru. Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Lima.
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articuladas en torno a la hegemonia del capital. “Las tendencias del capital
han generado una pinza que comprime a los trabajadores. Por un lado, una
parte creciente de trabajadores asalariados va quedando permanentemente
fuera del empleo asalariado. Por el otro, una parte creciente de trabajadores
que se desprenden de relaciones de trabajo no salariales, no podra ser
incorporada al empleo asalariado” (Quijano, 1998: 68). José Nun (1969), en
sus inicios, describe este excedente de mano de obra como ‘masa marginal’,
haciendo énfasis en la sobrepoblacion relativa que desborda la capacidad de
absorcion del mercado laboral asalariado. Quijano (1998) se refiere al ‘polo
marginal’ de la economia capitalista, la cual es consecuencia de su proceso
de acumulacion en sociedades periféricas, las tendencias estructurales en las
relaciones capital-trabajo y la sobrepoblacién relativa. Este polo marginal se
constituye por el trabajo independiente en el nivel de subsistencia, el nivel
mas dominado, subordinado de modo indirecto al capital. Como sefala
Meneses: “para quienes intentan recuperar, para un analisis de clase, el
concepto de marginalidad, éste es un ‘estrato’, parte de la superpoblacion
sobrante del sistema social” (Meneses, 1998: 11).

Pese a este deslinde tedrico en torno al concepto de marginalidad, la
vertiente de la informalidad surge y se robustece a partir de la imagen inicial,
reteniendo la mirada dualista y la confirmacién de estar fuera de la estructura
del capital. La informalidad, como concepto, data de un estudio realizado por
la OIT realiazado a fines de los 60's y publicado en 1972. Se trata de un
informe sobre Kenya, acerca de las estrategias de empleo fuera del trabajo
asalariado. La conclusion principal de este estudio es que la informalidad
seria un medio eficaz para aumentar ingresos en aquellos pobladores
excluidos del mercado laboral, y que se sustentaba en la facil accesibilidad y
la existencia de mercados competitivos no regulados. Posteriormente, este
concepto tuvo una amplia difusion.

Si bien el concepto de ‘informalidad’ nos remite a la situacién de falta de
regulacion del Estado, en sus inicios los enfoques sobre esta vertiente
aludian a otro tipo de causas. La perspectiva estructural de la PREALC-OIT
considera que el Sector Informal Urbano se establece como resultado de la
heterogeneidad productiva, la segmentacion de los mercados y el excedente
de fuerza laboral.

No obstante, desde la perspectiva normativa institucional, Hernando de Soto
(1987) definié el problema de la informalidad como el problema de la
extralegalidad. Sostiene que su origen se debe al régimen mercantilista con
fuerte intervencionismo estatal, lo cual hace costosa la formalizacion y dificil
la satisfaccion de las demandas econdmicas y sociales de la poblacion.
Dentro de esta perspectiva, la informalidad aparece como un ‘semillero de
empresas capitalistas’, con lo que se hace necesario la incorporacion de este
sector a la formalidad. Esta perspectiva, difundié el término informalidad,
anteponiendo a la naturaleza del crecimiento del modelo econdémico
capitalista la falta de un Estado liberal y haciéndolo sinobnimo de la
extralegalidad.
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Por otro lado, se ha desarrollado otro enfoque que concibe a ésta como una
economia alternativa. Luis Razeto y José Luis Coraggio definen la
informalidad como la ‘economia popular’; es decir, como una economia
basada en el factor trabajo, mas que en el capital. Sostienen que el origen de
este sector se debe a la concentracion de capitales, la revolucion tecnolégica,
la modernizacion parcial y dependiente, la crisis fiscal y el crecimiento de la
pobreza. Lo que sustenta el enfoque de una economia alternativa no sélo es
la centralidad del factor trabajo sino que, pese a la heterogeneidad y
multiplicidad de las formas de esta economia, se percibe una racionalidad
social comun: la solidaridad (Razeto, 1993:34-35). Esta ultima aseveracion
se ha idealizado en exceso; tanto que las reflexiones sobre la asociatividad
de los actores econdmicos informales que parten de esta perspectiva
trivializan el desempefio reivindicativo-gremial de este sector, enfatizando las
practicas cooperativas y solidarias.

Otros enfoques han demostrado la creciente informalizacion de las relaciones
laborales, inclusive en los paises avanzados. Portes y Castells construyen un
esquema complejo donde tanto el sistema formal como el informal se nutren
conjuntamente. Sin embargo, ponen en primer plano la falta de regulaciéon
estatal antes que su condicibn econdmica debido a la heterogeneidad y
diferenciacion en sus niveles de acumulacién y articulacion con el capital
(Portes;1990: 23-25). A pesar de que realizan un estudio comparativo donde
se muestran claras diferencias entre los paises desarrollados y no
desarrollados, la nocién de informalidad aparece como un concepto amplio
gue abarca todas estas particularidades y que, a la larga, no nos dice nada
sobre ellas. Mientras en los paises desarrollados esta informalidad puede ser
semillero de pequefios capitalistas, como lo sostenia De Soto, en los paises
no desarrollados —incluidos los postcomunistas— constituye una estrategia de
sobrevivencia.

Ambas categorias, marginalidad e informalidad, se muestran insuficientes
ante la heterogeneidad y complejidad causal de este fenomeno. Si bien el
debate académico puede discernir mejor cual de los conceptos resulta mas
valedero, en esta investigacion nos limitamos a poner en evidencia lo que
esta en primer plano: un patron de crecimiento econémico neoliberal que
acentia la exclusion y promueve la informalizacion de las relaciones
laborales y la marginacion de un importante segmento de la poblacién
urbana, en general, y los sectores populares, en particular.

A diferencia de lo que ocurre en el sector moderno, en este sector informal o
marginal no existe una base sobre la cual sustentar el nimero de plazas que
seran requeridas, por lo que el nivel de empleo informal depende de las
oportunidades de estas personas no absorbidas por el sector moderno para
producir o vender algo que les genere algun ingreso (Carbonetto, 1985: 214).
Esto quiere decir que los desempleados abiertos o aquellos que ni siquiera
tienen una oportunidad, por sus bajos niveles de calificacion, encuentran en
el sector informal un refugio para garantizar su subsistencia y en algunos
casos su desarrollo. La no-regulacién de este sector por parte del Estado,
aungue es una caracteristica comun pero con diversos niveles, no explica el
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problema; es un aspecto secundario. Aunque reconocen que el Estado es el
actor principal que mediante una politica planificada puede revertir esta
situacién. Es, por tanto, necesario seguir con el debate y orientarse a una
reconceptualizacion del fendmeno que incorpore no sélo perfiles descriptivos,
sino explicativos de los diferentes factores que intervienen en la configuracion
de éste.

¢Y como ubicariamos el comercio ambulatorio en este debate? Este tipo de
comercio es una actividad marginal en tanto producto de la exclusion de un
sector de la poblacion del sistema econdémico, y es ‘informal’ en cuanto la
actividad econdémica en si no estd regulada por el Estado. Respecto a su
marginalidad, la muestra mas evidente de su exclusion es que su crecimiento
como modalidad de autoempleo esta asociada a las coyunturas de crisis y
reajustes de la economia nacional. Asimismo, su caracter ‘marginal’ la situa
dentro de una economia de subsistencia con escasos niveles de
acumulacion; sin embargo, existe una proporciébn —aunque limitada— de
ambulantes que pasa este umbral. Cancino (1995), en un estudio sobre los
vendedores ambulantes de Ate Vitarte, hace una distincion entre los circuitos
que caracterizan la actividad comercial y la venta ambulatoria®. El comercio
supone un circuito D-M-D’, en el cual se genera acumulacién, es decir, dinero
(D) que se invierte en mercaderia, la cual genera una ganancia o valor
agregado (D’) sobre la inversion inicial. Mientras en la venta ambulatoria se
observa un circuito M-D-M, donde no se acumula, o sea el plus obtenido es
utilizado para la reproduccion de la fuerza de trabajo (M), de la cual se
obtiene dinero (D), pero que constituye una constante para la subsistencia del
factor trabajo (M) (Cancino, 1995:29). Aun siendo este ultimo circuito el mas
representativo del comercio ambulatorio, existe también un sector que ha
dado pie a estudios como los de Salcedo (1994), donde se analiza el paso de
‘ambulantes a magnates’. Cabe sefialar que su marginalidad no reside en el
hecho de estar separada de las empresas formales, sino en que se relaciona
con ellas de diversas medidas. Existe una complementariedad con las
grandes empresas en cuanto facilita la distribucion de sus productos y activa
toda una cadena en torno a ellos, y también una competencia con los
pequenos comercios formales de su entorno.

Por otro lado, en cuanto a su informalidad, la falta de regulacion del Estado
no es tal si se observa la contribucion fiscal que se hace por diversos
conceptos. Los comerciantes ambulantes tributan al municipio distrital
derechos como la sisa; tasas como el carné de sanidad, resellos de pesas y
medidas; y arbitrios por concepto de limpieza publica. En febrero de 1992,
s6lo por concepto de sisa, los municipios del Cono Norte captaron 67,500
soles (Nolasco, 1993: 37). Esta ‘falta’ de regulacion del Estado solo se remite

21 También hace una distincién entre comerciante ambulante y vendedor ambulante
segun la realizacion de estos circuitos. En esta investigacion no hacemos ninguna
distinciéon en este sentido, dejamos abierta la posibilidad que un sector de los
ambulantes puedan ser comerciantes (que acumulan) o solamente vendedores
(que subsisten), aunque el caso que estudiamos se ubica en esta segunda
descripcion.
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a la ausencia de control sobre los impuestos directos al fisco (impuesto a la
renta y al patrimonio), en cierto modo inaplicables a los comerciantes que se
ubican en los niveles de subsistencia pues encarecen el desarrollo de su
actividad comercial.

Para tipificar el comercio ambulatorio dentro del sistema econdmico, tanto el
enfoque de la marginalidad como de la informalidad tienen sus aportes, pero
también sus limites dada la heterogeneidad y complejidad de este fendmeno.

2. Visiones acerca del comercio ambulatorio

La relacion entre comerciantes ambulantes y las autoridades municipales
tiene como trasfondo la problemética entre el manejo del espacio publico y el
derecho al trabajo. La normatividad en ambos temas es poco clara. De un
lado, el Estado ratifica el derecho al trabajo y se compromete a asegurarlo; de
otro lado, el municipio distrital debe hacer respetar el espacio publico como
bien de los vecinos. ElI comerciante ambulante ejerce una actividad conforme
a su derecho; sin embargo, no es suyo el derecho del uso privado que hace
del bien publico.

Acerca de esta problematica, se puede reconocer dos énfasis distintos,
aungue no necesariamente excluyentes. Uno de ellos incide en los efectos
negativos del comercio ambulatorio, por ello propugna la necesidad de la
recuperacion del espacio publico. Esta perspectiva ha sido el argumento para
los procesos de formalizacion en el Centro Historico de Lima Metropolitana,
qgue se llevo a cabo en el segundo quinquenio de la década de los 90. En
contraste, otra posicion explica este fendmeno desde las causas que lo
promueven y en virtud de ello sefala la necesidad de trabajo y capitalizacion
para acceder a la formalidad. En esta ultima perspectiva, hay quienes
ratifican la necesidad de entender al comercio ambulatorio como una
estrategia de subsistencia, aunque también hay quienes —siguiendo con la
escuela de Hernando de Soto— encuentran en €l el espacio para el desarrollo
de futuros microempresarios. Por lo tanto, se hace necesario promover
estrategias que permitan la capitalizacion de los comerciantes. Es a partir de
este argumento que en muchas ocasiones los procesos de formalizacion se
dilatan ante la incapacidad de algunas municipalidades de promover medidas
qgue impliquen reducir los costos de la formalidad y hacer mas viable el
reordenamiento del comercio ambulatorio.

La perspectiva con mayor énfasis en la recuperacion del espacio publico ha
calado en las medidas politicas sobre el sector en esta ultima década. Las
politicas de desalojo y promocion a la formalizacion asi lo demuestran. La
presion por la recuperacion del espacio publico se ha hecho evidente en las
zonas turisticas e historicas de la ciudad, asi como en las zonas residenciales
de clase media. Inclusive, en el Cono Norte, esta perspectiva se ha
manifestado en uno de sus distritos mas urbanamente consolidados: Los
Olivos, donde ya no existen ambulantes sino mas bien ‘corralones’ de
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comercio ambulatorio®’. Las medidas politicas desarrolladas a partir de esta
perspectiva no resuelven el caracter marginal o informal de este sector,
aunque si lo ocultan.

Esta necesidad de controlar el crecimiento y los efectos nocivos que trae para
el ornato la concentracion de ambulantes lleva a un afan controlista que,
muchas veces, sin tener como correlato una linea de promocion, descuida el
factor econdmico. Ningun comerciante con capital insuficiente es capaz de
solventar un proceso de formalizacion. Por ejemplo, algunas de las medidas
que se plantean en la ordenanza 002 intentan restringir la acumulacion al
limitar a 2 UIT los ingresos de los vendedores ambulantes. Asimismo, en el
articulo 8° de la misma ordenanza, prohibe el uso o conduccion de mas de un
puesto de trabajo, cuando esta practica es una de las estrategias mas usadas
para capitalizar el negocio.

El comercio ambulatorio no sélo tiene que ver con la transgresion del espacio
publico. Es preciso entender que se trata de una estrategia de subsistencia,
gue mantiene la ocupacién de las personas excluidas del sistema laboral y
que se desarrolla ante una demanda real de sus habitantes. En 1986, por
ejemplo, se tenia conocimiento que este comercio abastecia a 293,596
habitantes de Lima Metropolitana (ILD, 1986:36c). “Por un prejuicio
generalizado, se pasa por alto la utilidad que tienen los ambulantes para la
ciudad. Se presta mas atencion a su caracter ambulatorio que a su condicion
de comerciantes, la cual es considerada, en realidad, un aspecto secundario
y accidental del problema” (Ghersi, 1989: 47). Es necesario entender que un
concepto mas amplio de formalizacion implica la adecuada insercion en el
sistema moderno o formal de la economia urbana.

En esta segunda perspectiva se sostiene que el comercio ambulatorio existe
debido a una demanda de la poblacion de bajos ingresos que promueve esta
forma de abastecimiento, asi como también de la demanda por trabajo de
poblacién desempleada, la cual busca generar ingresos de alguna manera.
Estos argumentos han sido utilizados a menudo por los dirigentes para
prolongar su estadia en las calles y por los defensores del comercio
ambulatorio que veian en él una posibilidad de crecimiento econémico.

Sin embargo, las caracteristicas econdémicas también plantean una
disyuntiva. Se reconoce que el ejercicio de esta actividad en la via publica
impone serios limites para su crecimiento. La venta en las calles delata una
precariedad en el capital fisico impidiendo desarrollar economias de escala
(mayor volumen) y de escasa diversificacion (ejercer funciones de
mayorista/minorista u ofertar diversos giros). “El ambulante, tal como lo
conocemos, que debe tener cierta movilidad debido a la inseguridad de sus

22 Hace 2 afios se inicid un proceso de formalizacion forzado, el cual hizo que los
comerciantes ambulantes ubicados alrededor de los principales mercados
comprasen terrenos aun no habilitados para desarrollar su actividad.
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derechos y que opera en un espacio limitado, esta restringido a productos
simples y baratos, que constituyen la porcion menos dinamica de la economia
nacional. Esto lo priva de las oportunidades de aprender, adaptarse e
innovar; al mismo ritmo que la expansion tecnolégica” (Ghersi, 1989:100). Por
lo que la inestabilidad en el espacio también es un obstaculo para la
promocién de este comercio minorista. Asimismo, ante la dificultad de
capitalizar el negocio para solventar un proceso de formalizacion, esta
demora postergaria la solucién de otros problemas ligados al comercio
ambulatorio como por ejemplo, la limpieza publica®.

En suma, una estrategia que garantice la movilidad social del comerciante
ambulante surge de una mirada integral, la cual, mas que abordar los
aspectos fisicos de su actividad, requiere de una politica de insercién exitosa
—en el mejor de los casos— y no so6lo de maquillamiento de la ciudad o de
formalizacion forzosa.

Ademas, es preciso tener en cuenta la heterogeneidad de la problematica del
comercio ambulatorio, la cual es muy particular en cada zona donde se
desarrolla. De manera general, podemos establecer que existen dos formas
de concentraciones de ambulantes: los conglomerados y las paraditas. Los
conglomerados son las concentraciones de mas de 2,000 comerciantes
ambulantes, que captan una clientela interdistrital tal como fueron Gamarra
en La Victoria, Las Malvinas en Brefa, Angélica Gamarra en los Olivos, etc.
Por su parte, las paraditas son concentraciones mas pequefias, que varian
desde 10 hasta menos de 2,000 ambulantes, y que captan preferentemente a
clientes de la misma zona o barrio, tal como las concentraciones en Villa
Maria del Triunfo, Villa el Salvador, Comas, etc.

Por ello es necesario evaluar las implicancias de un proceso de formalizacion
en ambos casos. Por ejemplo, la reubicacién de los conglomerados en
muchos casos ha significado su disgregacion del colectivo en diferentes
locaciones dispersas, con lo que se ha perdido la dinamica comercial del
conjunto. Asimismo, en las paraditas, donde es mayor la presencia de
comerciantes de bajos ingresos, la inversion en estos procesos ha traido
consigo la descapitalizacion del negocio de algun sector de sus comerciantes.
Por lo tanto, para que sea un proceso minimamente excluyente, la
formalizacion debe compatibilizar los objetivos de ordenamiento vy
recuperaciéon del espacio publico como medidas que mejoren las condiciones
de trabajo del comerciante ambulante y lo incorporen progresivamente al
mercado comercial formal.

Para 1992, se estimaba que en el Cono Norte existian 22,700 comerciantes
ambulantes. Los distritos con mayor numero de comerciantes eran San

23 Si bien la mayoria de los comerciantes aporta un tributo por este concepto, el
servicio es deficiente y en estas condiciones los puntos de venta son los
principales focos de infeccién por el amontonamiento de la basura.
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Martin de Porres (6,000), Comas (6,000), Los Olivos (3,500) e Independencia
(3,500) (Nolasco, 1993: 36). Actualmente, de los casi 200,000 ambulantes en
Lima Metropolitana, se estima que 30,000 desarrollan sus actividades en el
Cono Norte?*. Asimismo, se encuentran ambas modalidades de comercio
ambulatorio, las cuales también generan diferentes dinamicas comerciales
que favorecen y limitan la acumulacién. Caqueta, ubicado en el distrito de
San Martin de Porres, es una concentracion importante de ambulantes que
propicia una dindmica interdistrital y, por lo tanto, una mayor posibilidad de
acumulacién®. Por otro lado, existe en el interior de ciertos distritos, como es
el caso de Independencia, numerosas paraditas que establecen una dinamica
barrial de diferentes proporciones, y cuya mayor parte se encuentra instalada
en una economia de subsistencia, como veremos mas adelante. En este
estudio, tomando como punto de partida este distrito, se pretende
aproximarse a ese estilo de comercio tan comun en los distritos de la
periferia.

3. Las Paraditas: El caso de Independencia

En el caso de Independencia, se ha suspendido el pago de la sisa, y mas
bien se abona al municipio por concepto de limpieza publica como pago
diario, y carné de sanidad como pago anual. Debido a que la mayoria de los
comerciantes ambulantes no puede solventar la compra de un local, el
municipio distrital ha optado por el reordenamiento, acompafnando a esta
medida estrategias de control®® sobre el crecimiento del comercio que, en
realidad, no se cumplen.

Las organizaciones de comerciantes ambulantes se establecen a partir de las
diferentes épocas de invasion de las calles. En Independencia existen 20
asociaciones de comerciantes ambulantes centralizadas en la Federacion
Distrital de Trabajadores Informales (FEDITAI). La mas antigua de todas
estas asociaciones es Los Tumbos, la cual data de 1974 y concentraba a 208
socios en 1999. Las demas asociaciones fueron fundadas entre fines de los

24 Estimaciones 2001 del Programa Espacio Local, Empleo y Pobreza del
Departamento Habitat y Medio Ambiente de Alternativa.

25 En Caqueta, mas de la mitad de sus ambulantes logra excedentes econémicos
que hace posible solventar la compra de locales por medio de créditos, y sélo
alrededor de un 15% estaria en una situacion de exclusion definitiva. Ver: Aliaga,
Lissette y Christiam Méndez. 2000. Perfil de los comerciantes ambulantes de
Caqueta sin capacidad de endeudamiento para formalizarse. (Documento de
trabajo interno). ALTERNATIVA, Lima.

26 La Ordenanza 009 de la Municipalidad de Independencia establece la
reglamentacién del comercio ambulatorio y ha sido aprobada; sin embargo, no se
estda cumpliendo. Este reglamento tiene como principales medidas la
carnetizaciébn para autorizar el comercio ambulatorio, pagos por limpieza y
empadronamiento, y el establecimiento de éareas reguladas, entre otras. No
obstante, no se ha realizado aun un estudio técnico para el reordenamiento, y los
comerciantes se muestran reacios a los nuevos cobros propuestos por el
municipio, como es el caso de la licencia personal anual.
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afnos 80 y comienzos de los 90, como resultado del ajuste estructural de la
economia peruanay la crisis inflacionaria anterior.

Actualmente, tanto dirigentes como autoridades coinciden en que existen
2,500 comerciantes ambulantes entre aquellos que ejercen esta actividad en
turnos diurno y nocturno. Independencia esta compuesta por 6 ejes zonales:
Tapac Amaru, Tahuantinsuyo, Independencia, Ermitafio, Unificada y la Zona
Industrial’’. En las 5 primeras zonas mencionadas encontramos ocho
concentraciones de comerciantes ambulantes. Cinco de ellas se encuentran
ubicadas en los ejes zonales de Tupac Amaru y Tahuantinsuyo. Las demas
se ubican en Ermitafio o en el limite de éste con el eje zonal de
Independencia.  Estas concentraciones varian en volumen. Las mas
pequefias concentran entre 10 a 20 comerciantes ambulantes, mientras las
mas grandes pueden albergar hasta mas de 250 comerciantes ambulantes.
Nos encontramos frente a una modalidad de comercio ambulatorio mediante
la constitucion de paraditas.

Las paraditas, o concentraciones de comerciantes ambulantes para la venta
callejera que abastecen la demanda barrial, surgen debido a dos factores: la
existencia de familias desocupadas o subempleadas que buscan autogenerar
ingresos y la escasez de centros de abastecimiento en relacion a la demanda
existente debido a la falta de planificacion urbana del espacio (Valdivia, 1987:
11-12). La ubicacién geogréfica puede ayudarnos a entender mejor las
circunstancias en las cuales se desenvuelve el comercio ambulatorio en este
distrito.

En el Mapa N° 1, vemos que la mayoria de las zonas comerciales del distrito
se ubican en un mercado de clientes de estratos medios, areas mas
urbanamente consolidadas y con acceso a transporte. Asimismo, de las ocho
concentraciones de ambulantes, tres no se ubican alrededor de un mercado.
Esta situacion muestra la ineficiente planificacion urbana de ciertos ejes
zonales que no permite a ciertos mercados cumplir con la demanda existente.
Sin embargo, no sabemos con seguridad a cuanto asciende esta demanda
barrial de los productos que se ofertan en dichas paraditas. Y en contraste, la
mayoria de ellas, incluyendo las de mayor volumen, constituyen cinturones
alrededor de mercados formalmente establecidos. Esta situacién explica los
conflictos existentes entre comerciantes ambulantes y comerciantes
formales?, los cuales son los mayores opositores al comercio ambulatorio del

27 Esta ultima zona no se ha tomado en cuenta para el analisis, debido a que tiene
un comportamiento diferenciado y desarticulado con el resto del distrito. Ademas,
pese a ser declarada como parte del distrito, existen diversos distritos colindantes
que pugnan por la recuperacion de esta zona, debido a que es una de las areas
donde se concentra el mayor nimero de establecimientos comerciales e
industriales.

28 Por ejemplo, son los mas interesados en tener presencia en la Comisién Técnica
Mixta que aborda el problema del comercio ambulatorio. En este espacio tienen 4
representantes, los cuales estan aliados con los funcionarios municipales y
pugnan por el desalojo de estos ambulantes de la zona donde realizan sus
actividades.
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distrito. Se podria suponer, aunque no tengamos datos suficientes para
comprobarlo, que existe un desequilibrio entre la oferta y la demanda en
ciertos ejes zonales que causan la sobrepoblacion de comerciantes formales
y ambulantes y las presiones por competir.

Otra explicacion importante de este surgimiento de paraditas, es el factor
socioecondémico. “El comercio ambulante es apropiado para quienes por la
condicion precaria de sus trabajos no pueden hacer previsiones razonables
acerca de su presupuesto mensual. Dos situaciones de incertidumbre
confluyen aqui, la del vendedor de una de las zonas més pobres de la ciudad,
y la de sus clientes, que también estdn expuestos a las vicisitudes de una
economia de subsistencia” (Grompone, 1985:180). Segun el Censo de
Poblacion de 1993, realizado por el INEI, Independencia es un distrito pobre
que concentra el 53.8% de su poblacion en el estrato bajo, 24.6% en el
estrato medio bajo, y solamente el 13.8% en el estrato medio. Las familias
cuyos ingresos son bajos y cuyos jefes de familia trabajan eventualmente
configuran una economia familiar de escasa planificacion de los ingresos con
los cuales se compra para el diario y, por ello, se recurre a las paraditas. Por
lo tanto, existe una demanda objetiva en ciertos sectores del distrito hacia
este tipo de comercio que, a la vez, es correspondida con la necesidad de
ciertos pobladores de trabajar en estas actividades ante la precariedad de la
situacion econémica.

Tomando en cuenta que mas del 90% de los comerciantes son vecinos de
Independencia, ubicamos a grosso modo las zonas de residencia de estos
comerciantes. Observamos que la mayoria reside en las zonas altas del
distrito, las cuales no se encuentran consolidadas y caracterizan a los
pobladores mas pobres del distrito. El factor residencial, como el caso de la
cotidianidad en el trato con los otros vecinos de las partes mas consolidadas,
explica el relativamente menor nivel de conflicto con los pobladores del
distrito respecto al comercio ambulatorio. Asimismo, en la mayoria de
paraditas observamos un ‘sombrero’ (Vease Mapa N°1), la zona de
residencia de los ambulantes no es muy lejana a su zona de actividad
econdémica. En algunos casos, como en la parte baja de Tupac Amaru, los
comerciantes ambulantes son vecinos cercanos, que residen en las zonas
mas deprimidas del mismo eje territorial.

De esta manera, observamos que la ubicacién de las zonas de residencia y
actividad de los ambulantes, teniendo en cuenta las caracteristicas fisicas del
emplazamiento, muestran una relacion con la dinamica socioeconémica del
distrito y los flujos de competencia de los ejes comerciales barriales. Estas
caracteristicas de ubicacion territorial permiten entrever las tensiones y
conflictos entre los comerciantes ambulantes y otros actores sociales del
distrito.
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MAPA N° 1

INCORPORAR IMAGEN DE ESTRATO.JPG

4. Perfil del comerciante ambulante de Independencia

Teniendo como marco la situacion general del distrito, elaboramaos, a partir de
la'encuesta, un perfil del comerciante ambulante con el objeto de identificar al
sujeto tipo de esta investigacion. En esta primera aproximacion partimos de
un marco muestral menor, segln los padrones de ambulantes de 1999%. En
este padron se registran 1,000 comerciantes ambulantes que laboran en el
dia en lugares fijos de venta. En este tipo de comerciantes encontramos las
siguientes caracteristicas:

La mayoria solo se dedica a la actividad ambulatoria. El 93.5% soélo
trabaja como comerciante ambulante. Las paraditas atienden hasta las 2 6
3 de la tarde todos los dias de la semana; sin embargo, el comerciante
inicia su jornada, por lo general, desde las 4 a.m. para realizar sus
compras. En suma, trabajan un promedio de 10 horas por dia.

Es una actividad preferentemente femenina. El 73.3% de los
comerciantes ambulantes son mujeres y solo el 26.7% hombres; esta
tendencia se incrementa a nivel del Cono Norte, donde mas del 60% de
los ambulantes son mujeres (Urteaga, 2000:15). Si observamos las
diferencias segun género y estado civil, en la mayoria de los casos se
trata de comerciantes con responsabilidad familiar al ser casados o
convivientes®, y casi el 9% del total de mujeres son jefes de familia al

29 Para las precisiones metodolégicas del muestreo ver Anexo N°1.

30 Ademas se trata de parejas relativamente jévenes, considerando que mas del

60% se ubica en un rango de edades desde los 25 a 45 afios.
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encontrarse viudas o separadas (Véase Cuadro N° 2). Esta situacion
imprime al comercio ambulatorio una posicién diferenciada como
proveedor de ingresos para el hogar. En el primer caso, se trataria de una
ocupacién de complemento para aliviar los insuficientes ingresos del jefe
de familia. Mientras tanto, en el segundo caso, donde las mujeres son
jefas de hogar, esta actividad seria sustento principal del hogar.

CUADRO N° 2

Estado Civil de los comerciantes ambulantes segln sexo

Estado Civil
Sexo Soltero(a) Casado(a)) Viudo(a) Divorciado( Total
conviviente a)/separad
o(a)
Hombre 20 42 0 0 62
32.3% 67.7% 0.0% 0.0% 100.0%
Mujer 35 119 8 8 170
20.6% 70.0% 4.7% 4.7% 100.0%
Total 55 161 8 8 232
23.7% 69.4% 3.4% 3.4% 100.0%

Sus antecedentes laborales varian segun género. Antes de ser
ambulantes, la mayoria de los hombres se desempefiaban como obreros,
ellos son los grupos expulsados de las fabricas en la década de los 80 y
90, o en algun trabajo independiente calificado antes. En el caso de las
mujeres, hace diez afios realizaban el mismo trabajo o se hallaban sin
empleo o trabajando en casa (Véase Cuadro N° 3)

CUADRO N° 3
Ocupacion de los comerciantes ambulantes hace 10 afios por sexo
Ocupacion hace 10 Sexo Total
afos Hombre Mujer
Comerciante 29 106 135
21.5% 78.5% 100.0%
Obrero 19 8 27
70.4% 29.6% 100.0%
Agricultor 1 1
100.0% 100.0%
Ama de casa 19 19
100.0% 1000%
Empleado de oficina 2 4 6
33.3% 66.7% 100.0%
Sin empleo 1 15 16
6.7% 93.3% 100.0%
Estudiante 3 7 10
30.0% 70.0% 100.0%
Trabajadora del hogar 6 6

35



SUMAS Y RESTAS.poc

100.0% 100.0%

Trabajador 8 4 12
independiente 66.7% 33.3% 100.0%
calificado

Total 62 170 232

26.8% 73.2% 100.0%

Asimismo, en el caso de los hombres, la razén para dedicarse a esta
actividad es el despido, mientras en el caso de las mujeres son los ingresos
insuficientes asociados a hechos vitales como el nacimiento de sus hijos y el
matrimonio, que la llevan a recurrir a esta actividad con el propésito de
complementar el sueldo del esposo. Los hombres, al tener una experiencia
laboral obrera anterior, tendrian un acervo de saberes sociales —como el
manejo de los procesos de negociacion— que ayudarian relativamente a su
situacion actual (Portocarrero 1993:57-62) (Véase Cuadro N° 4). Asi
también, al ser despedidos pudieron contar con un capital de su liquidacion
para el inicio de la actividad ambulatoria.

CUADRO N° 4

Causas por las cuales los comerciantes ambulantes dejaron
trabajo anterior segin sexo

Causas Sexo Total
Hombre Mujer
Me despidieron 15 5 20
50.0% 10.0% 25.0%
Los ingresos 10 14 24
eran 33.3% 28.0% 30.0%
insuficientes
No me gustaba 2 2
el trabajo 4.0% 2.5%
Sin empleo 7 7
14.0% 8.8%
Problemas de 3 4 7
salud o 10.0% 8.0% 8.8%
familiares
Matrimonio e 13 13
hijos 26.0% 16.3%
Migracion 1 1 2
3.3% 2.0% 2.5%
Queria 1 4 5
independizarme 3.3% 8.0% 6.3%
Total 30 50 80
100.0% 100.0% 100.0%
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Poseen un nivel medio de instruccion. Se trata de comerciantes con un
nivel medio de instruccién, el 51% estudié hasta secundaria, el 26% sélo
primaria y el 10% hizo alguna carrera técnica, solamente un 6.5% declara
gue no pudo estudiar. Esto implicaria buenas condiciones para una mayor
racionalizacion de la actividad en aquellos comerciantes con niveles mas
altos de instruccién. Ademas, al comparar por género estas tendencias,
observamos que las mujeres son las que tienen menores niveles de
instruccion (30.6% so6lo primaria y 47.1% con secundaria) en comparacion
a los hombres (16.1% solo primaria y 64.5% con secundaria).

En su mayoria son migrantes urbanos de la Sierra. Casi un 70% son
migrantes, solo el 30.6% son limefios; el 26.3% son migrantes de la Sierra
Sur, el 18.1% de la Sierra Norte, y 14.2% de la Sierra Central. Los
costefios llegan solamente al 10.3%. Sin embargo, son migrantes
urbanos, es decir, han residido en ciudades en un 56.9% de los casos,
mientras el 30.6% ha residido en centros poblados y so6lo un 12.5%
proviene de una comunidad campesina. Por lo tanto, son comerciantes
ambulantes con experiencias de socializacién urbana, lo cual implica una
mayor facilidad para su insercion en la capital, asi como también su
adaptacion a este tipo de comercio. Esta relacion ha sido también
sugerida por Ignacio Cancino en un estudio sobre los vendedores
ambulantes en Ate Vitarte quienes también son migrantes urbanos en su
mayoria: “Es claro que la venta en la calle es la actividad que en las
condiciones de la economia limefia, se encuentra mas cerca a la
experiencia mercantil que, por ejemplo, la pequefia economia
manufacturera. Por otro lado, también es claro que si el proceso de
industrializacion ha sido pobre en la ciudad de Lima, mas pobre ha sido en
las ciudades del interior —que han sido ciudades basicamente de
intermediacion. Es muy probable entonces que la venta en la calle sea
una actividad con las que se encuentran familiarizados de alguna manera
por su experiencia anterior a la migracién a Lima” (Cancino, 1995:27).

Son vecinos cuya experiencia como comerciantes la construyeron
preferentemente en el barrio. El 91.8% vive en Independencia desde
hace 20 afos, en promedio. En el estudio de Urteaga_sobre las mujeres
ambulantes, se observa que alrededor del 80% vive y trabaja en el Cono
Norte (Urteaga, 2000: 18), por lo cual se podria inferir que es una
caracteristica extendida en este tipo de comercio de las periferias. En
Independencia, tomando en cuenta los promedios (means), observamos
que del total de afios de residencia en el distrito, casi la mitad los dedican
al comercio ambulatorio. Asimismo, el tiempo de trabajo en el lugar no
difiere mucho del tiempo de trabajo como comerciante; la curva de
distribucion se mantiene de manera muy similar. Por lo tanto, son
comerciantes que se iniciaron en esta actividad en su distrito (Véase
Gréficos N° 1, N° 2y N° 3).



SUMAS Y RESTAS.poc

GRAFICO N° 1 GRAFICO N° 2
Tiempo de trabajo en zona Tiempo de trabajo como comerciante
5 80
400 ]
60
304 wdh
40
204 1
104 20
| Std. Dev =
Mean = Std. Dev = 8.12
0 @::" . Mean = 11.2
00 50 100 150 200 250 300 0 N = 232.00
25 75 125 175 225 275 325 00 50 100 150 20.0 250 30.0 350 40.0
z,Cuérjto tiempo lleva trabajando en esta ¢,Cuanto tiempo trabaja como comerciantes?
GRAFICO N° 3

Tiempo de residencia en el Distrito

50

40 7:\

30

20

10
Std. Dev = 11.22
Mean =21.4
0 A N =230.00

0.0 5.0 10.0 150 20.0 25.0 30.0 35.0 40.0 45.0 50.0

Tiempo de residencia en el distrito

Hace 10 afios, el 58.2% declaré haberse dedicado al comercio y el 70.7%
sefialdé no haber trabajado en otro lugar que no fuera la zona en la cual
actualmente esta trabajando. Del 29.3% que declardé haber trabajado como
comerciante en otro lugar, el 49.2% lo hizo en otros distritos de Lima
Metropolitana, tal vez son aquellos que formaron parte de aquellos ‘emporios’
comerciales que fueron reubicados en centros comerciales quedando fuera
de este proceso.

e Venden en su mayoria productos perecibles y no se observa una
diferencia en sus niveles de ganancia por giros. Los giros perecibles
concentran el 77,1%, siendo los mas representativos tubérculos, frutas y
verduras, carnes, derivados y abarrotes. Los giros no perecibles sélo
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representan el 32.9%, los méas representativos son bazar, ropa y calzado
(sandalias y zapatillas de lona). No es muy claro el comportamiento
diferenciado por giros. Segun los niveles de ganancia referenciales
recogidos en la encuesta, el giro de perecibles se encuentra tanto en los
niveles mas altos —mas de 1,000 soles de ganancia mensual— y los mas
bajos —menos de 100 soles mensuales. No obstante, los giros no
perecibles se ubican preferentemente en los niveles menores a los 250
soles mensuales de ganancia (Véase Cuadro N° 5). Ademas, no se puede
observar con claridad la rentabilidad del negocio; en la mayoria de los
casos, el examen de esta variable requiere de indicadores mas detallados
que el estimado que los comerciantes suelen hacer de lo que ganan®'. A
pesar de ello, las caracteristicas de su actividad y los niveles de vida que
ostentan en promedio nos permite apreciar que se trata de una economia
de subsistencia en la mayoria de los casos, en la cual la mayoria accede
en promedio a un ingreso de 500 soles mensuales y sélo alrededor de un
30% llega a superar este nivel.

CUADRO N° 5
Niveles de ganancia segun giro de venta
Giro de Niveles de Ganancia Total
venta Menos de S/. 101 - S/. 251 — S/. 501 — Mas de
S/. 100 S/. 250 S/. 500 S/. 1,000 S/. 1,000
Perecibles 41 44 31 22 46 184
22.3% 23.9% 16.8% 12.0% 25.0% 100.0%
No 15 17 6 6 4 48
perecibles 31.3% 35.4% 12.5% 12.5% 8.3% 100.0%
56 61 37 28 50 232
Total 24.1% 26.3% 15.9% 12.1% 21.6% 100.0%
o Han obtenido ciertos logros en sus condiciones de vida teniendo

en cuenta su entorno. Se elabor6é un indice de nivel de vida partiendo de
tres indicadores: nivel de consolidacion de la vivienda, ingreso familiar y
posesion de bienes®. Si bien la mayoria de los comerciantes ambulantes
reside en las zonas mas pobres del distrito, el 53.4% se encuentra en un nivel
de vida medio y el 30.6% en un nivel de vida bajo. Esto significa que estos
comerciantes ambulantes poseen una vivienda medianamente consolidada
(cobertura parcial de los servicios basicos, de material noble y relativamente

31 La estimacion de la ganancia parte de los siguientes indicadores: férmula: MSv -
MSc, donde MS=Monto semanal en nuevos soles, V=total venta, C=total compra.
El caracter volatil del negocio al ser minorista y de poca demanda, no permite
construir indicadores claros y fiables que posibiliten apreciar los niveles de
acumulacién a los que llegan los comerciantes, como para clasificarlos en
aguellos que superan los margenes de subsistencia y en aquellos que no.

32 Ver Anexo N° 1 para mayores detalles.
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acabada), un ingreso familiar menor o igual a los 500 soles mensuales, y de
dos a tres bienes, entre cocina a gas, refrigeradora y/o lavadora.

En consecuencia, el comercio ambulatorio en el distrito de Independencia
opera en los margenes de una economia de subsistencia®>. Estas
caracteristicas lo ubican dentro de una situaciébn que pone limites a su
formalizacién y crecimiento. Sin embargo, pese a que los comerciantes
ambulantes residen en las zonas menos favorecidas del distrito, han logrado
acumular lo suficiente para obtener ciertos logros en sus niveles de vida. Es
decir, su movilidad y relativa mejora sélo los diferencia de su entorno
inmediato.

Independencia permitiria aproximarnos a la problemética que comparten el
comercio ambulatorio de las periferias y en particular de las paraditas.
Asimismo, el perfil del comerciante ambulante demuestra que, mas que
estrategias individuales, el comercio ambulatorio se inserta dentro de una
dinamica familiar y social de sobrevivencia. La presencia de mujeres y
hombres casados o convivientes es un indicador importante de esta
afirmacion. Ademas, se trata de una economia que no sélo se limita a los
comerciantes, sino que incorpora un sector de las familias de la comunidad.
Es un comercio barrial que se desarrolla a partir de una demanda local. El
caracter . vecinal del comerciante ambulante también es un punto muy
importante que se debe considerar. Por lo tanto, la cotidianidad y la
personificacion de las relaciones comerciales con los clientes serian mas
factibles. Un contexto de alta concentracion territorial de los vinculos en el
distrito propiciaria el desarrollo de redes sociales que expliquen el sustento
del comercio ambulatorio, en el cual la familia y los vecinos, entre otros,
serian vinculos importantes para el sustento del negocio. Esta caracterizacion
sera trabajada a lo largo de los siguientes capitulos, teniendo como marco el
enfoque del capital social.

33 Si tomamos en cuenta que para la canasta basica de consumo 2000 se estimaba
un costo mensual percapita de S/.234.41 soles y que el ingreso familiar promedio
de estos ambulantes es 500 soles mensuales, podemos afirmar que sus ingresos
percapita no llegan a cubrir plenamente la canasta, ubicandose en los limites de
las clasificaciones de pobreza.
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CAPITULO N° 2
REVISANDO LA SOCIALIDAD:EL CAPITAL SOCIAL

La socialidad y la individualidad son temas que han sido abordados
ampliamente desde la sociologia. Tras este desarrollo tedrico, se refleja el
debate en torno a la relacion individuo y sociedad. Aparentemente, tanto el
individuo como la sociedad han sido abordados como externalidades. La
sociedad se presenta como un ente que constrifie al individuo, y el individuo
como un ser presocial que antecede a la sociedad. En realidad, no existe una
relacion exterior o antagonica entre ambas, por lo que nos resulta pertinente
el argumento de Rochabrin: “sostenemos que el ser humano esta
inherentemente orientado hacia sus semejantes, y que esa orientacion
encierra en potencia las mas diversas relaciones sociales* (Rochabrun,
1993:139-159). Se trata pues de un individuo social y de una sociedad
individual®*.

Asimismo, el uso de lo social no es un dato nuevo de la realidad. Es por
demas conocido que ‘nadie se hace solo’, como la ideologia neoliberal
pretende hacernos creer. Desde acciones individuales como conseguir un
empleo, a acciones colectivas como la movilizacion politica, se hace uso de
los recursos que se 'trasmiten a traves de nuestros vinculos sociales.
Granovetter (1974), por ejemplo, ha estudiado como el acceso a trabajos
depende de la informacion que fluye a través de los vinculos sociales, en
especial aquellos contactos menos frecuentes que participan en otros
espacios sociales no tan cercanos al individuo, es decir sus vinculos débiles.
Asimismo, para problemas de accion colectiva, Putnam (1993 y 2000) viene
sosteniendo que la sustentabilidad de un régimen democrético depende de la
participacion de la poblacion en organizaciones que promuevan actitudes de
compromiso civico. El self -made man es, pues, una figura que no tiene
sustento en la realidad, ya que la relacion entre lo individual y lo social
siempre ha estado en intima comunién a través de los vinculos sociales con
los que cuenta.

Haciendo entrever estas utilidades de lo social, diferentes disciplinas se han
acercado al estudio de muchos de los elementos que viabilizan esta
instrumentalidad® para servir propésitos tanto individuales como colectivos.
North (un economista) ha estudiado las instituciones como factores que
influyen en el desarrollo econémico, teniendo como manifestacion concreta
las practicas de cooperacion sustentadas en la confianza, que a su vez son

34 Cabe sefialar que la importancia que Rochabrin da a las relaciones sociales no lo
lleva a fundamentar que éstas sean el objeto de la sociologia debido a que se
podria llegar a conceptualizar como fendémenos prescindibles del individuo y por
tanto se volveria a la externalidad. La riqueza de su propuesta es entender la
relacion entre individuo y sociedad de manera dialéctica, tarea pendiente a
concretizar y explorar en el enfoque del capital social.

35 Los autores que se mencionan a continuacion han sido tomados de Durtson,
2000:8-10.
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producto de las normas y valores que los individuos comparten. Firth y Mauss
(antropdlogos) han analizados las redes de reciprocidad en la interaccion
entre pares como base sobre la cual se construyen los sistemas de
intercambio y las instituciones sociales. Putnam (cientista politico) examina
como el cambio cualitativo de la participacibn en organizaciones
comunitarias, que ha experimentado Estados Unidos en las ultimas décadas,
ha facilitado la tolerancia entre individuos pero no necesariamente ha
promovido el mayor desarrollo de una comunidad civica. Para el mismo pais,
Coleman (1988) (socidlogo), en un estudio sobre la educacién secundaria,
observa como el mantenimiento de redes sociales basadas en expectativas,
obligaciones y normas sociales que facilitan el control social evitan que los
estudiantes dejen la escuela. Ante esta pluralidad de estudios que han
contribuido a desarrollar el enfoque del capital social, si bien no se ha
configurado aun como un paradigma y se ha tendido a sobrestimar sus
aspectos positivos, podriamos sefialar en concordancia con Portes que
“como una etiqueta para los efectos positivos de la sociabilidad, el capital
social tiene, desde mi punto de vista, un lugar en la teoria y la investigacion al
ser sus diferentes fuentes y efectos reconocidos y al examinarse con igual
atencién a sus aspectos negativos” (Portes, 2000:62).

Nuestra investigacion se inscribe dentro de estos intentos por definir y
articular -los diferentes elementos del capital social. En este capitulo, se
desarrolla el marco teérico de este estudio. En primer lugar, se presenta
como las investigaciones acerca de los sectores populares han abordado
esta socialidad dando aproximaciones sobre sus diferentes elementos. En
segundo lugar, se fundamenta por qué el recurso social constituiria un capital
y qué relacion guarda con otros capitales como el econémico, humano,
cultural y simbdlico. Después de ello, dentro del marco del enfoque del
capital social, se aborda con mayor profundidad sus diferentes elementos,
como la confianza, la solidaridad y las normas sociales, teniendo como base
estructural las caracteristicas de las redes sociales. En este intento por dar a
conocer una vision integrada del capital social, finalmente se presenta los
intentos de medicion del cual ha sido objeto como nocion y la manera cémo
se la ha trabajado en este estudio.

1. La socialidad en los estudios sobre sectores populares.

Diversos estudios sobre los sectores populares han hecho referencia a
diferentes elementos de la socialidad que pretendemos abarcar con el
enfoque de capital social. Los elementos de este capital tienen como
componente principal las redes sociales, y a partir de ellas sus normas que
constituyen un factor que garantiza la movilidad social o mantenimiento de los
grupos excluidos. Ha sido demostrado que los diferentes desafios y retos
para la insercion social y econémica de los sectores populares en la ciudad
se asumen sobre la base de estrategias cooperativas que tienen como primer
referente la familia y el paisanaje en el proceso migratorio, y posteriormente,
una vez asentados en la ciudad, la solidaridad vecinal y la constitucion de
organizaciones sociales para el acceso a los servicios.
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Estudiosos de la migracion como Golte han encontrado el uso de las redes
sociales como canales de insercion urbana. “La migracion no puede ser
analizada unicamente como una suma de traslados individuales, sino como
una transformacion social, que opera a todos los niveles de agregacion
social, en la cual el traslado fisico resulta ser parte de un proceso
cualitativamente mayor” (Golte, 1987:33). Este proceso mayor esta marcado
por la reconfiguracion de las relaciones sociales de los migrantes en la
ciudad, el cual transforma el capital social anteriormente acumulado en la
sociedad rural.

En la ciudad, el uso del recurso familiar y los vinculos con la comunidad ha
sido una estrategia recurrente para la aventura migratoria. Estos vinculos le
sirven en muchos casos como punto de llegada, y en otros casos como
canales de insercion laboral. Sin embargo, este patrén de relaciones no esta
exento del manejo de relaciones de poder. Un trabajo en torno a la
constitucion del distrito de San Martin de Porres demuestra como las
relaciones entre paisanos y padrinos a menudo descansan sobre una base
de clientelismo (Degregori, 1986:134). Los vinculos con aquellos en mejor
situacion social se utilizan para obtener un trabajo, de manera que se
perpetta ‘en la ciudad la relacién de dominacién de los mistis®®, quienes
mantienen una posicion de patron frente al empleado. Inclusive, en el caso de
las mujeres migrantes, la familia las utiliza como empleadas domésticas o las
ubica en lugares para realizar un trabajo similar.

Los patrones de migracion estan marcados por las caracteristicas de la
comunidad de origen, se articulan de acuerdo con las reglas preexistentes en
la comunidad (Golte, 1987:59). Sin embargo, esta dominacion no es una
situacion irreversible. El aprendizaje en la empresa de trabajo muchas veces
sirve como conocimiento acumulado que permite la posterior
independizacién. La situacion del ‘triangulo sin base™’ de Cotler se invierte;
“para esos migrantes, el triangulo sin base, visto desde abajo, adquiere
entonces la forma de una ‘v’ de victoria, pues en cierta medida ese tipo de
relaciones patrén-cliente les ayuda a alcanzar sus objetivos en una etapa
posterior” (Degregori, Blondet y Lynch, 1986: 94). Por ejemplo, alcanzado un
umbral de éxito en la empresa informal, estas ‘redes de reelaboracion
cultural’ (Adams y Valdivia; 1991:41-42) entran en tensién permanente debido
a que las nuevas exigencias de la microempresa impiden el cumplimiento de
las normas de reciprocidad que sustentan los vinculos de paisanaje® o de

36 Se llama asi a los sefiores del pueblo o de una comunidad particular, sus
caracteristicas es su posicién social mas alta con respecto a los indios y una
ascendencia étnica diferenciada (mas influencia de lo foraneo).

37 Julio Caotler utiliza esta metafora para caracterizar la organizacién de la sociedad
peruana. En ella alude que la manera de cémo la poblacion se relaciona con el
Estado es vertical, y no existen canales de comunicacion entre las bases sociales
(baja densidad de la sociedad civil).

38 En esta investigacion a lo largo de los capitulos salta a la vista la escasa
instrumentalizaciéon de los vinculos con los paisanos en los comerciantes
ambulantes. Considero que esta es un &rea que seria pertinente explorar mas
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familia. Cabe sefialar que, salvo en el estudio de Golte quien realizé una
tipologia de redes de inmigracidén, este concepto ha servido como una
categoria conceptual pero no han sido atributo de indagacion y clasificacion
con un enfoque mas estructural.

Asimismo, nuevos vinculos sociales se recrean en el contexto urbano. Las
organizaciones sociales surgen sobre la base de nuevas estrategias para
satisfacer demandas como la vivienda, el trabajo, la salud y la alimentacion.
Este segundo plano se establece sobre la base de estrategias cooperativas
que se hacen efectivas debido a las pautas culturales, entre otros factores,
gue hacen posible la visualizacion de esta oportunidad, asi como por las
normas de reciprocidad existentes en los nuevos vinculos sociales generados
en el barrio. Las organizaciones de vecinos o pobladores surgen con el fin de
canalizar las demandas en torno a la construccion de su habitat barrial®. Por
otro lado, y mas posteriormente desde mediados de los afios 80, se
conforman también organizaciones llamadas ‘funcionales’, que se constituyen
para cubrir otras necesidades de los pobladores: alimentacion y salud. Ambos
tipos de organizacion surgen en el barrio sobre la base de las experiencias de
ayuda mutua entre vecinos. Ademas, las organizaciones en torno al trabajo
tienen en la mayoria de los casos un caracter defensivo, e incorporan a
compafieros de trabajo asentados en una localidad especifica®®. En todos
estos casos la asociatividad descansa sobre un primer-vinculo de referencia
igualitaria entre sus miembros, que buscan articular intereses comunes.

Por lo tanto, se observa la manera como las redes sociales se configuran y
presentan un modelo especifico de capital social para el desarrollo y
crecimiento de sus integrantes, lo cual implica un actor que utiliza
racionalmente estos vinculos sociales para sus fines individuales, en un
contexto que moldea este tipo de racionalidad.

Asimismo, en el desarrollo de las ciencias sociales en los afios 70 y 80, al ser
parte de una propuesta politica de izquierda, si bien no negé la
instrumentalidad de la socialidad popular, la doté de un perfil normativo. La
solidaridad y cooperacion han sido entendidos como una expresion altruista

profundamente en otros estudios, puesto que en la mayoria de investigaciones se
ha tendido a resaltar estos vinculos.

39 Histéricamente han existido diversas modalidades de organizacion como las
asociaciones de pobladores que se constituyeron para conseguir la estabilidad de
lugar ocupado. A partir de 1968 surgen las organizaciones vecinales como un
modelo impulsado desde el Gobierno de la Junta Militar para desarrollar obras
comunales de vivienda. No obstante, estas organizaciones se autonomizaron e
incorporaron nuevas demandas. Posteriormente, el Decreto Legislativo 051de la
Ley de Municipalidades en 1981, propone como alternativa a estas
organizaciones la denominacién de Juntas Vecinales. (Meneses, 1998:Cap.l).

40 Las asociaciones de ambulantes se constituyen sobre la base de las
relaciones entre compafieros de trabajo de la misma zona, e inclusive cuadra o
acera; mientras las asociaciones de microempresarios se articulan alrededor del
distrito y rubro del negocio.
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y, mas aun, caracteristica del mundo andino al cual se ha tendido a idealizar.
Dentro del discurso de la izquierda, Rochabrin manifiesta que “este discurso
pretende mostrar ‘lo que existe’, y proclamarlo como ’'solucién’. Es decir, no
propone algo diferente a la realidad constatada en los sectores populares,
sino tan s6lo mas de lo mismo: mas organizacion, mas participacion, mas
movimiento, mas ‘protagonismo’; mas espontaneidad” (Rochabran, 1990:9).
Se necesitaba mostrar la fortaleza de los sectores populares, restando
importancia a sus debilidades. Pasara sitia dentro de esta perspectiva
entusiasta a la vertiente neoindigenista, izquierdista y hasta liberal
compartiendo entre si la vision de estos sectores como protagonistas del
cambio social (Pasara, 1991:Cap.1).

Por otro lado, algunos analistas ya habian identificado ciertas tensiones al
interior de esta socialidad popular. En ella, existian tensiones entre el
clientelismo y la independencia (Degregori, et. al, Op.cit), tras la solidaridad
se escondian voces defensivas ante la pobreza extrema y se hacia evidente
fendmenos sociales que denunciaban una desconfianza hacia lo moderno*.
De esta manera, se tienen multiples contribuciones que no han logrado
establecer una mirada mas integral de la socialidad popular en la dinamica de
sus vinculos sociales.

Asi también otros investigadores de la economia popular en los 90 también
resaltaron esta situacion: “Sin embargo, contra algunas visiones idealizadas
de los afios 70, esta experiencia comunitaria de origen campesino no se
traduce en una ideologia colectivista. Lo que se observa mas bien es que el
poblador y trabajador migrante mantienen y recrea la practicas de
reciprocidad en un circulo mas estrecho: familia, parientes, paisanos y
probablemente vecinos y amigos cercanos. Ello nos, hace ver, por un lado,
gue se trata de estrategias relacionales basadas en criterios de reciprocidad y
no en una supuesta solidaridad innata del sujeto popular. Plantea, por otro
lado, algunas interrogantes sobre el contenido de las relaciones desarrolladas
al interior de las llamadas organizaciones populares urbanas ... Esta precaria
institucionalidad contrasta con la permanencia de lazos y las relaciones
establecidos en el entorno de parientes y paisanos, quienes — con base no en
traiciones abstractamente validas sino en la experiencia de su eficacia para el
tratamiento de su reproduccion social — constituyen una red social ‘invisible’ y
restringida.” (Adams y Valdivia, 1991:117-118). En esta década, con la caida
de los partidos politicos y el resquebrajamiento del sistema politico por la
dictadura civil-militar, estas tendencias ‘negativas’ percibidas con anterioridad
—como el clientelismo— parecen advertir rasgos anémicos. Por ejemplo, en los
estudios sobre organizaciones populares y su relacion con la democracia se
ha sostenido que la limitada vision a largo plazo y la propension a ser
cooptados por el gobierno de turno si es que este resuelve sus demandas
mas urgentes, reduce su capacidad para aportar a la consolidacion de este
sistema politico (Murakami, 2000;Tanaka 1999b).

41 Ver: Rodriguez, 1989 para lo primero y Portocarrero e Irigoyen, 1991 para lo
segundo.
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Actualmente, en un estado de transicién politica, se ensayan nuevas
preguntas y respuestas en concordancia con el trabajo concreto con estos
actores, haciéndose necesaria una mirada de lo social de manera mas
sistemética y con afanes explicativos antes que prescriptivos. Y por ello, en el
enfoque del capital social entrevemos una forma de indagar sobre los
mecanismos y supuestos que se encuentran en las manifestaciones de lo
social.

2. LAS FORMAS DE CAPITAL Y LA ESTRUCTURA SOCIAL

En el proceso productivo, el capital es uno de los factores —asociado al
trabajo— que permite el excedente o ganancia como resultado de su
inversion, y por consiguiente la acumulacion de la riqueza. La teoria clasica
del capital, ejemplificada en Marx, sugiere que en la sociedad capitalista el
capital tiene dos elementos distinguibles pero relacionados: el valor agregado
y la inversion con expectativas de retorno en el mercado. Ambos elementos
tienen como trasfondo la explotacién por parte de las clases dominantes —las
cuales al ser propietarias de los medios de produccion realizan la inversion y
capturan el valor agregado— a las clases dominadas —las cuales ofrecen su
mano de obra y son excluidas de la apropiacion de este valor. Posteriores
modificaciones de esta teoria han recapturado ambos elementos presentes
en la teoria clasica, dando lugar a conceptos como capital cultural, capital
humano, capital simbolico y capital social (Lin, 2001a:Cap.l).

Dentro de las teorias neocapitalistas, la perspectiva del capital humano define
al capital como la inversion que produce un retorno monetario. En concreto, el
capital humano se traduce en invertir en la generacion de conocimiento y
desarrollo de habilidades técnicas del trabajador, lo cual produciria un valor
agregado con un impacto en los niveles de ingreso y ganancia de los
individuos y de las unidades econOmicas a las cuales pertenecen. En esta
teoria, Becker, su principal promotor, toma en cuenta un tipo de capital que
usualmente habia sido ignorado en el analisis econdmico. Sin embargo, el
capital humano es considerado como tal en tanto produce beneficios
objetivos, traducibles a cantidades monetarias. De esta manera, partiendo de
esta perspectiva, se iniciaron politicas sociales para invertir en el aprendizaje
con miras a una mayor calificaciéon de los pobres. Empero, la férmula que
relacionaba conocimiento e ingresos ha sido cuestionada. En un estudio
basado en encuestas nacionales realizadas en Canada, se demuestra que
justamente las personas con menores ingresos salariales invierten igual o
mas tiempo que los trabajadores mejor pagados en el aprendizaje informal
relacionado al trabajo, lo cual no repercute en favor del mejoramiento de sus
ingresos. Ademas, en este pais desarrollado también existe una brecha entre
la educacion y el trabajo, en el cual se hace cada vez mas evidente el
subempleo y desempleo de los trabajadores calificados, ante lo cual urgen,
mas que reformas educativas, medidas econdémicas (Livingstone, 1997). Por
lo que, se ha puesto en evidencia los limites de esta teoria y se plantea la
necesidad de incorporar otras dimensiones como la calidad de la escolaridad
y el aprendizaje informal asociado al desarrollo laboral. Ademas, al ser el
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conocimiento trasmitido por ciertos contactos y relaciones, se ha
complementado este enfoque con la entrada del capital social®.

En la teoria del capital cultural, desarrollada por Bourdieu, la nocién de capital
incorpora retornos objetivos como subjetivos. Bourdieu sostiene que: “el
capital es labor acumulada (en su forma materializada o en su forma
incorporada), el cual cuando se apropia en una base privada, i.e, exclusiva,
por agentes o grupo de agentes, les permite apropiarse de la energia social
en su forma reificada_o de labor viviente. Es un vis insita, una fuerza inscrita
en las estructuras objetivas y subjetivas pero también es lex insita, el principio
subyacente de las regularidades inmanentes del mundo social” (Bourdieu,
1986:241).

En contraste con el capital humano que tradicionalmente se media por los
niveles de escolaridad y capacitaciones del trabajador, el capital cultural
incorpora no sOlo las titulaciones obtenidas como parte de la educacion
formal sino por los conocimientos que se pueden adquirir informalmente.
Ademas, este capital estd asociado a la internalizacion y reconocimiento de
los valores dominantes, lo cual explica la reproduccién de las relaciones de
poder en el campo cultural. De manera que, en la perspectiva bourdiana, se
parte de un esquema desigual con relacion a las ventajas y desventajas de
ciertos estamentos para acceder a este conocimiento e incorporarlo como
parte de su habitus®®. A diferencia de las teorfas del capital humano,
Bourdieu reconoce, de partida, un limite estructural para la acumulacion de
saberes como resultado de la distribucion desigual de los capitales en las
clases sociales.

Asimismo, Bourdieu ha aportado al desarrollo de estos nuevos enfoques
sobre el capital elaborando otros conceptos como capital simbdlico y capital
social. Sostiene Bourdieu que: “el capital simbdlico, valga decir, el capital —en
cualquier forma— en cuanto es representado, i.e., aprendido simbolicamente,
en una relacion de conocimiento o0, mas especificamente, de des-
reconocimiento y reconocimiento, presupone la intervencién del habitus,
como una capacidad cognitiva constituida socialmente” (Bourdieu, 1986:255).
El capital simbdlico, pues, en tanto es aprendido y construido socialmente es
esa capacidad cognitiva (aspecto subjetivo) que posibilita la acumulacién de
otros capitales mas tangibles (aspecto objetivo) mediante las relaciones
sociales establecidas. En este sentido, el capital simbodlico esta
inherentemente ligado al capital social, “el capital social esta tan totalmente
gobernado por la légica del conocimiento y reconocimiento que siempre
funciona como capital simbdlico” (Bourdieu, 1986:257).

Bourdieu define al capital social como “el agregado de los recursos reales o
potenciales ligados a la posesion de una red durable de relaciones mas o
menos institucionalizadas de reconocimiento mutuo” (Bourdieu, 1986:248).

42 En este sentido se ubican los estudios iniciales de James Coleman.
43 El habitus es la interiorizacion de esquemas de percepcion y apreciacion que
genera obras y practicas sociales. Ver: Bourdieu, 1988:Cap. Ill.
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En esta definicion la socialidad seria reconocida como un capital, al permitir el
acceso a recursos a partir de los vinculos sociales que tiene como
componente principal los elementos simbdlicos que las caracterizan.

Por otro lado, desde el andlisis de redes sociales se ha desarrollado la nocion
de capital social, considerando al capital como aquella inversibn con
expectativa de retorno traducida en un factor potencial para el acceso a
recursos acumulables. El capital social se reconoce como tal en cuanto
viabiliza el acceso a recursos que estan insertados en las redes sociales del
individuo. En el desarrollo de esta perspectiva, Lin (2001b), en sus estudios
sobre redes sociales en Taiwan, demostr6 como este capital condiciona el
acceso a diferentes recursos y por lo tanto a diferentes status sociales
traducidos en niveles de ingreso y empleo. Del mismo modo, Coleman (1988)
ha estudiado el impacto del capital social en el capital humano y observa
coémo la educacion, que es un atributo individual, puede ser potenciada si se
dispone de ciertas redes de apoyo como el involucramiento de los padres.
Por su parte, Burt (1992) ha estudiado la relacion de este capital con otros
capitales, en el desenvolvimiento de los actores en el mercado, y ha
demostrado que el capital social reduce los costos de transaccion y eleva la
tasa de retorno. En esta perspectiva, se encuentra un consenso en el rol de
este capital como complemento para la acumulacion de otro tipo de capitales,
incluido el capital social mismo.

Empero, antes de precisar las caracteristicas especificas del capital social en
comparacion con los diversos capitales, es importante dejar en claro por qué
la socialidad puede ser pensada en términos de capital. En primer lugar, la
socialidad es un capital porque requiere de inversién; es decir, se emplean
ciertos recursos para el mantenimiento de las redes sociales acumuladas,
puesto que se puede perder o reducir su eficacia si es que no se renuevan
los compromisos. De este modo, no tiene una tasa de depreciacion
predecible, como el capital fisico (maquinas o infraestructura), puesto que no
se deprecia con el uso. En segundo lugar, al igual que cualquier capital, es
una inversién con expectativa de retorno, aunque no necesariamente de
manera inmediata , puesto que la obtencion de sus resultados no se puede
determinar en el tiempo (Lin, 2001:6-7). Asi, los intercambios sociales (como
los favores, por ejemplo) que se encuentran sustentados por este capital, ain
en el extremo de la expresion de la generosidad, representan un retorno en la
garantia de la continuidad de la préactica de dicho intercambio en el grupo de
pertenencia. Finalmente, como cualquier capital es apropiable y hasta cierto
punto ‘convertible’, eso significa que puede ser usado para diferentes
propésitos y, de esta manera, traducirse en la acumulacion de otros capitales
(Alder y Kwon, 2000:93).

Por otro lado, el capital social guarda ciertas particularidades en comparacion
con los demas capitales. Primeramente, no es un atributo individual, por lo
gue no esta localizado en los actores mismos sino en sus relaciones con
otros actores. Si bien un actor puede estar en mejor posicidn para manejar
ciertos vinculos sociales, no depende sélo de él la disposicion a hacer
efectivo este capital. De esto se desprende que el capital social es un bien
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publico, puesto que aunque pueda ser aprovechado individualmente, su
mantenimiento depende del colectivo (Lesser, 2000:8). El caracter publico o
colectivo del capital social pone en relevancia su relacion con el capital
simbdlico, puesto que a través del capital social y su viabilidad potenciada o
reprimida por el capital simbdlico, los actores pueden acceder directamente a
los recursos econdmicos e incrementar su capital cultural.

La relacion del capital social y su contraparte simbdlica guarda una relacién
de complemento y soporte en la acumulacién de los demas capitales. Segun
Portes, Bourdieu insiste en que los beneficios de la posesién de capital social
y cultural podrian ser reductibles al capital econdmico; aunque reconoce que
cada uno de estos capitales tiene su propio proceso y dinamica (Portes,
2000:45). No obstante, Bourdieu remarca en uno de sus textos la centralidad
del capital simbdlico que inclusive actia en favor de la acumulacion de este
capital econdmico: “si se sabe que el capital simbdlico es un crédito, aunque
en el sentido mas amplio del término, es decir, una especie de anticipo,
descuento, credencial que la creencia del grupo so6lo puede conceder a
quienes mas garantias materiales y simbdlicas le ofrecen, se entendera como
la exhibicion de capital simbodlico (siempre muy costosa en el plano
econémico) es uno de los mecanismos que permiten (sin duda
universalmente) que el capital vaya al capital" (Bourdieu, 1991:201). Lo cierto
es que la calidad y cantidad de la posesion de dichos capitales son los que
ubican al actor en una determinada posicion social, y en ellos el capital social
con su contraparte simbdlica juega un papel fundamental.

Como parte de una estructura de oportunidad que condicionaria la accién
social, la cantidad y calidad en la posesion de dichos capitales segun los
distintos campos sociales* establecen tanto ventajas y obstaculos para el
cumplimiento de ciertos propdsitos individuales. Asimismo, un individuo se
ubica en determinada posicion social de acuerdo con la posesion de sus
capitales, y es parte —aunque sea nominalmente®— de determinada clase
social en la cual se desarrolla un habitus particular. Este posicionamiento
mediante el habitus permite al individuo identificarse con unos y diferenciarse
con otros, de modo que se va configurando sus redes sociales y las normas
gue dan sustento a su capital social.

3. Los mecanismos del capital: redes sociales

El capital social ha sido sujeto de multiples definiciones y en ellas se enfatiza
diversos elementos. Citemos a algunos de los autores mas conocidos, como
Putnam, quien sostiene que el capital social esta compuesto por “los
aspectos de la organizacion social como las redes, normas y confianza social

44 Por campos sociales se entienden aquellos espacios sociales que actdan con una
I6gica particular como el campo politico, el campo artistico o el campo econémico,
etc. (Ver Bourdieu, 1988: Cap. IlI)

45 Me refiero a una clase sobre papel y no necesariamente movilizada como se
sostiene en Bourdieu, 1997: 11-26.
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que facilita la coordinacién y cooperacién para el beneficio mutuo” (Putnam,
1995:67). En esta definicion, todos los elementos guardan la misma jerarquia
en cuanto traen como resultado las practicas cooperativas y de coordinacion
gue necesita el colectivo. Coleman argumenta que “el capital social se define
por su funcién. No es una sola entidad sino una variedad de entidades que
tiene dos caracteristicas en comun: todas ellas consisten en un aspecto de la
estructura social, y facilitan ciertas acciones de los individuos que estan
dentro de esta estructura. Como otras formas de capital, el capital social es
productivo, haciendo posible el logro de ciertos fines que no podrian ser
alcanzables en su ausencia” (Coleman, 1990:302). La ambigtedad de estas
definiciones que igualan capital social con otros aspectos de la socialidad
como confianza, solidaridad o reciprocidad trae consigo confusiones analitico
metodoldgicas, donde cada elemento puede sustituir la presencia o no del
capital social. Asimismo, la relacién directa que se plantea entre el capital
social y los recursos obtenidos trae consigo explicaciones tautoldgicas, lo
cual constituye una de las criticas mas severas a este enfoque. Por ejemplo,
Putnam sefiala que el Norte de lItalia, a diferencia del Sur, es mas
democratico porque existe un mayor capital social (Putnam, 1993). Esta
relacion también se podria explicar de manera inversa; justamente, debido a
gue su sistema democratico funciona, el capital social esta presente.

Fukuyama, por su parte, -ha dado un rol central .en su definicion de capital
social a la confianza “el capital social es la capacidad que nace a partir del
predominio de la confianza en una sociedad o en determinados sectores de
ésta” (Fukuyama, 1996:45). Este elemento social estaria jerarquizado dando
prioridad a las diversas vinculos sociales de acuerdo a la matriz cultural de
procedencia. De este manera, Fukuyama encuentra en ella la base sobre la
cual se logra compartir normas sociales y practicas virtudes que hacen que
las sociedades puedan avanzar a un determinado desarrollo econémico.

Existen, también, otras definiciones que consideran como un aspecto central
del capital social la configuracion de sus redes sociales y las ventajas que ella
puede traer para el acceso a mayores y nuevas oportunidades. Lin, por
ejemplo, define al capital social como “los recursos embebidos en la
estructura social a los cuales se pueden acceder y movilizar en acciones
propositivas” (Lin, 2001b:12). En esta afirmacion, el capital social estaria
basicamente conformado por redes sociales, ya que son éstas las que
permiten el aprovechamiento de los recursos existentes de manera potencial.

Dentro de esta definicion, una de estas perspectivas ha tendido a equiparar el
capital social ‘positivo’ con un aspecto de la socialidad, la densidad o cierre
de las redes sociales (closure). Entre quienes se han adherido a esta
perspectiva tenemos a Coleman, Bourdieu y Putnam; el interés central en sus
argumentaciones es la exploracién de los elementos y procesos que hacen
posible el mantenimiento del grupo y el acceso a oportunidades de sus
miembros en forma individual (Lin, 2001b:7). Coleman sostiene que una red
densa y cerrada garantiza el cumplimiento de las normas sociales y, por lo
tanto, facilita la comunicacion y el control social. En la aplicacion de esta
perspectiva en un estudio sobre estudiantes de secundaria en Estados
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Unidos, los resultados muestran que los estudiantes que tienen redes mas
densas tanto en la familia como en la comunidad no estan propensos a dejar
la escuela (Coleman, 1988: 109-115). De esta manera, el capital social como
cierre tiene una funcién importante para el control social y, con ello, mantiene
el cumplimiento de obligaciones y expectativas de las cuales el actor puede
salir beneficiado: “la densidad de obligaciones pendientes significa, en efecto,
que el uso general de los recursos tangibles de tal estructura social esta
ampliada por la disponibilidad de los otros cuando son necesitados”
(Coleman, 1988:103).

Bourdieu, por su parte, propone una mirada estructural (no necesariamente
desde el analisis de las redes sociales) a las condiciones de reproduccion de
las clases dominantes y los grupos de nobleza, como explicacion principal del
capital social. Con este propdsito, describe como los individuos interactian y
refuerzan el reconocimiento mutuo para obtener ventajas de sus acciones
individuales, marcado por una vision de grupo que mantiene la estructura de
clases y limita la movilidad social de otros actores. Como sefala este autor:
“las relaciones de intercambio transforman las cosas en signos de
reconocimiento y, a través del reconocimiento mutuo y el reconocimiento de
su pertenencia al grupo, que esto implica, reproduce el grupo... cada miembro
del grupo es por lo tanto un custodio de los limites del grupo” (Bourdieu,
1986:250). El cierre en las relaciones sociales que implica el analisis de
Bourdieu revela un mecanismo de conservacion de la exclusividad vy
distincibn de los espacios sociales pertenecientes a las clases sociales
dominantes.

Desde otra disciplina académica, Putnam ha atribuido al capital social el
factor fundamental para construir una comunidad civica y, en consecuencia,
fortalecer el sistema democratico. La visién de capital social, que sustenta en
sus estudios, tiene como trasfondo una comunidad involucrada en
organizaciones y con un alto nivel de participacion en asociaciones
voluntarias de cooperacion y compromiso civico. Al igual que Coleman, el
énfasis esta centrado en la necesidad de redes densas para el cumplimiento
de las normas sociales, lo cual facilitaria la cooperacién voluntaria. Esta
configuraciéon, producto del cierre, para Putnam (1993) es la que explica el
funcionamiento del sistema democratico en el norte de lItalia, y el
debilitamiento de ella es algo preocupante cuando observa el caso de los
Estados Unidos en la actualidad (Putnam, 2000).

No obstante, Putnam también ha reconocido que existe un lado oscuro en
este capital, por lo cual se hace necesario no soélo enlazar a los miembros de
la comunidad (bonding) sino crear puentes con otros al exterior de ella
(bridging). Comparando la vida comunitaria de los estadounidenses de los
afios cincuenta con la actualidad, Putnam observa que si bien los americanos
son mas tolerantes con respecto a las diferencias de raza y género y las
libertades civicas, ellos también se sienten menos conectados unos con otros
(Putnam, 2000:353-354). Esto es resultado de un proceso que ha fomentado
la flexibilidad de las redes debilitando el sentido de comunidad y promoviendo
una actitud mas individualista.
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El resultado de este andlisis, sin embargo, no descarta el caracter positivo del
capital social. Para él, la tolerancia y el capital social no son antagonicos, sino
que ambas variables pueden resultar en mdltiples combinaciones que
caractericen a diferentes tipos de sociedad (Vease Grafico N°4). De acuerdo
con su estudio, las personas mas tolerantes son justamente aquellas mas
comprometidas con la comunidad, por lo cual el cierre —pero no en extremo—
sigue siendo un mecanismo esencial para la creacién de capital social.

Gréafico N° 4

Capital Social y Tolerancia: cuatro tipos de sociedad

Nivel de Tolerancia Niveles de capital social
1. Individualista: 3. Comunidad civica:
(td haces tus cosas y yo hago las mias) (grupo interno cohesionado
Alto y asequible a los grupos
externos)
2. Anarquista: 4. Comunidad sectaria:
Bajo (guerra de todos contra todos) (grupo interno versus grupo
externo)
Bajo Alto

Fuente: Putnam, 2000, pag. 355
Traduccion propia.

Partiendo del analisis de las redes sociales, Granovetter y Burt han aportado
en el desarrollo de otro aspecto de la socialidad, con mayor énfasis en la
capacidad de las redes para generar intermediacion (brokerage), a diferencia
del cierre o densificacion. Para Granovetter, los vinculos débiles conectarian
en mayor medida a los sujetos con otras redes sociales formando puentes
(Granovetter, 1973:1366), y con ello expandiendo las posibilidades de
adquisicién de nuevos recursos y oportunidades. Siguiendo esta premisa,
Burt, al estudiar las redes sociales de competencia, advierte que los actores
situados en la calidad de intermediarios dentro de una estructura social sacan
provecho de los ‘huecos estructurales’ entre redes de los diversos actores,
reduciendo sus costos de transaccion y mostrando mayores niveles de
retorno. Burt definid el capital social como “los amigos, colegas y contactos
en general a través de los cuales se recibe oportunidades para usar el capital
financiero y humano” (Burt, 1997:9). Posteriormente hace evidente la
centralidad de la intermediacion —es decir, ser un tercero en una relacion
entre dos actores—al sostener que capital social “son las oportunidades de
intermediacién en una red social” (Burt, 1997:355). No obstante, Burt, en un
articulo mas reciente que da cuenta del desenvolvimiento de equipos de
trabajo empresariales, sefiala que los huecos estructurales entre personas y
organizaciones pueden debilitar la comunicacion y coordinacién al interior del
grupo, afectando también la habilidad del grupo para sacar ventaja de la
intermediacion realizada mas alla de él (Burt, 2001:49).



SUMAS Y RESTAS.poc

De esta manera, Burt ha desarrollado un esquema de cuatro tipos ideales
donde se combinan las diferentes configuraciones del capital social, aunque
finalmente sesgado a la capacidad de intermediacion. Veamos el resumen en
el grafico N°5.

Gréfico N° 5

Asuntos del capital social

Falta de constrefiimiento externo Falta de constrefiimiento interno
(Sin contactos redundantes) (Cierre dentro del grupo)
Alto D A
Grupo desintegrado con diversas Maximo rendimiento

perspectivas, habilidades y recursos.

C B
Bajo Minimo rendimiento Grupo cohesionado que contiene las
mismas perspectivas, habilidades y
recursos.
Bajo Alto

Fuente: Burt, 2001: 48
Traduccion propia.

Este grafico muestra las multiples opciones de la combinacion entre los
niveles altos y bajos de la falta de constrefiimiento interno y/o externo. El
constrefliimiento de la red es la fijacion directa o indirecta en una red con un
solo contacto. Esta variable es alta en redes pequeias y densas y baja en
redes extensas con vinculos desconectados (Burt, 2001:39). La falta de
constreflimiento interno trae consigo el cierre en el grupo; es decir, el
establecimiento de vinculos densos y redundantes entre todos los miembros
del grupo. Por otra parte, la falta de constrefiimiento externo permite
funciones mas amplias de intermediacion fuera del grupo estableciendo
contactos no redundantes o huecos estructurales. En la aplicacion de estas
tipologias, Burt encuentra que en los equipos de trabajo empresariales, los
trabajadores que habian sido promovidos al grado senior mas pronto
provenian de redes bajas en constrefiimiento, mientras aquellos promovidos
mas tarde eran parte de redes mas constrefiidas. Al ser el constrefiimiento
identificado con el cierre, Burt critica los argumentos que sustentan la
perspectiva de Coleman, y por lo tanto privilegia a la intermediacion como un
mecanismo que pone en evidencia el mayor capital social de un individuo y
del grupo al cual pertenece.

Alder y Kwon también identifican tanto beneficios como riesgos en este cierre
entendido como capital social, en relacién con el actor focal y con el agregado
colectivo (Alder y Kwon, 2000:104-108). Los beneficios para el actor focal
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son el acceso a la informacién, poder y practicas de solidaridad. En
contraposicion, los riesgos son los altos costos para crear y mantener los
contactos, canjes de los beneficios de informacién por poder, demandas,
restricciones para la libertad y normas de nivelacion hacia abajo. En el caso
del agregado colectivo, los beneficios de cierre son la difusion de la
informacion y el establecimiento de estrategias cooperativas que aportan al
bienestar social y el fortalecimiento de una comunidad civica; no obstante,
existen riesgos de fragmentacion, demasiada intermediacion en los circuitos
informativos (lo cual generalmente produce distorsiones) y restriccion al
acceso a otras personas consideradas externas al grupo?®.

Pero no solo el cierre tiene sus aspectos negativos, una sociedad donde los
individuos solo busquen la intermediacion —o, en términos de Putnam,
‘bridging’— puede responder al desarrollo de un individualismo extremo donde
las normas sociales queden sin efecto y sélo prime el interés (Vease Celdas 1
y 2 en Gréfico N°4). O, como lo reconoce Burt, en un equipo en cuyos
miembros primen sus relaciones externas de intermediacion, la dinamica al
interior del grupo puede relajarse de forma tal que se dificulten los procesos
de comunicacién y coordinacion (Véase Celda C del Grafico N°5).

Definitivamente, en el desarrollo del enfoque de capital social, las discusiones
fundamentales se han centrado en los mecanismos que lo producen, lo cual
ha remitido directa o indirectamente a un analisis de las redes sociales como
factor explicativo fundamental. Una red social es el tejido de vinculos que
relacionan un conjunto de personas entre si. Esta metafora sirve para ilustrar
gue los fendmenos sociales no se pueden explicar solamente por las
caracteristicas de los agregados individuales, sino principalmente por los
patrones de relaciones que se establecen entre las personas, las cuales
justifican y pautan su comportamiento y pensamiento. Wellman, uno de los
precursores del analisis de redes sociales en la sociologia, sostiene: “las
relaciones sociales estructuradas constituyen una fuente mas poderosa de
explicacion sociologica que los atributos personales de los miembros del
sistema” (Wellman, 1997:107). Por su parte, Light indica que la fuerza
explicativa de la red provee otras fuentes de interpretacion con referencia al
poder —al definir el status del individuo con respecto a la ubicacién en dicha
red y analizar como flujo en la red la distribucion de los recursos (Light et. al.,
1992:63-70). Asi también, se ha sostenido que el analisis de redes sociales
podria significar un puente para ligar los niveles micro y macro puesto que
permite, a partir de las interacciones personales o institucionales, acercarse a
la configuracion de wun orden social mayor (Light el al, 1992,
Granovetter,1973, Wellman, 1997, etc.).

46 Asimismo, en el estudios de las economias étnicas es decir las pequefias
empresas de inmigrantes en los Estados Unidos, Portes ha sefialado que el cierre
del capital social trae consigo tres aspectos negativos: exclusién de los miembros
gue no estan fuertemente involucrados en el grupo (outsiders), restricciones a las
libertades individuales y normas de nivelacion hacia abajo (Portes y Landolt,
1996).
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En este sentido, sostenemos que el capital social tiene como base estructural
la configuracion particular de las redes sociales, y a partir de ella van
tomando forma los demas elementos de la socialidad, evidenciados en forma
de précticas sociales. Dichas practicas sociales se materializan en una serie
de intercambios que hacen posible la visualizacion de las normas sociales y
la amplitud con la que operan en los respectivos marcos simbdlicos en los
que se mueve el individuo.

En suma, lo especifico del capital social es la capacidad de generar recursos
acumulables a partir de los vinculos sociales, sea producto de cualquier
configuracion de las redes sociales, y la extension de sus elementos. El poder
explicativo de esta nocion permite abordar la accién social en un campo
especifico, de manera que nos posibilita observar las condiciones y limites
que impone la socialidad para la acumulacion de los recursos accedidos o
generados tanto en el nivel individual como colectivo.

4. Los trasfondos de la socialidad y las motivaciones del individuo

Si bien la accion social puede estar determinada por la pertenencia a una
configuracion particular de las redes sociales, no quiere decir que el individuo
esta completamente constrefiido a ellas. El individuo puede instrumentalizar
sus redes de manera provechosa y, a lo largo de su biografia personal, pasar
de una configuracion a otra segun los campos sociales donde se
desenvuelve. Cuando se cambia de trabajo, por ejemplo, se puede ampliar
redes y mantener aquellos vinculos del trabajo anterior selectivamente. Sin
embargo, el individuo no es siempre un agente maximizador, y los vinculos
con los otros también se encuentran asociados a determinadas creencias y
compromisos que debilitan una vision abiertamente instrumental de los otros.

Alder y Kwon sostienen que el capital social presenta contingencias, es decir,
condicionantes favorables o desfavorables para la realizacién de alguna tarea
(Alder y Kwon, 2000:108-109). En primer lugar, la consecucion de
determinado fin ayuda a entender cuando los vinculos fuertes o débiles son
mas valorados. Por ejemplo, cuando se necesita consejo ante un problema
sentimental es mas probable que busquemos vinculos fuertes antes que
débiles, es decir amigos, familiares con los cuales podamos compartir estos
asuntos. En segundo lugar, mirar el capital social desde estas contingencias
nos clarifica mejor la opcion por el cierre o la intermediacion de las redes. Si
gueremos centrarnos en los beneficios obtenidos a través de practicas de
solidaridad, como la disposicion a hacer favores ante cualquier eventualidad,
l6gicamente es mas efectivo el cierre; pero si buscamos acceso a nuevas
oportunidades para un empleo, seria lo contrario. En tercer lugar, estas
contingencias influyen en el valor relativo de los vinculos internos o externos.
Por ejemplo, para transferir informacion y conocimiento en un grupo de
trabajo es mas beneficioso contar con vinculos densos que faciliten la
cooperacion y comunicacion al interior del grupo. En contraste, para
conseguir o intercambiar informacion entre diferentes grupos se necesitan
vinculos que generen puentes de relacion entre ellos, facilitando Ila
interrelacion e inter-cooperacion.
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Ademas de estas condicionantes asociadas a los propdsitos o fines de la
accion colectiva o del individuo, existen dimensiones simbdlicas (creencias,
normas, etc.), que forman parte de ese habitus o esquema mental por el cual
visualizamos cuando y cOmo actuar con relacion a nuestros vinculos
sociales*’. Como sefiala Bourdieu, “El habitus es ese principio generador y
unificador que retraduce las caracteristicas intrinsecas y relacionales de una
posicion en un estilo de vida unitario, es decir un conjunto unitario de eleccion
de personas, de bienes y de practicas. Como las posiciones de las que son
producto, los habitus se diferencian, pero asimismo son
diferenciantes”(Bourdieu, 1997:19).

Aunque siempre esté presente una racionalidad calculo-beneficio en los
diferentes campos de la accién social de los individuos, los modos como se
expresan segun su escala de motivaciones difieren. Lin (2001a), interesado
en la unificacion de las perspectivas del capital social y de las redes
sociales®, sintetiza esta tension entre el calculo de posibilidades asociado a
los intereses econdmicos y la satisfaccion de ciertas normas sociales o
necesidades expresivas. En la accibn humana coexisten dos tipos de
racionalidad, la econ6mica y la expresiva. Asimismo, asocia estas
racionalidades a una manera de configurar los vinculos sociales. En un
contexto de interaccion entre iguales, la racionalidad expresiva seria mas
acentuada, lo cual conllevaria a sentimientos de empatia, facilitando la accion
colectiva para la conservacion de recursos. Por otro lado, la racionalidad
econdmica estaria asociada a un factor mas instrumental y seria posible en
un contexto de interaccion entre desiguales, visualizandose las posibilidades
del acceso a otras fuentes de recursos e informacion.

Esta opcién por incorporar en la nocion de capital social lo simbdlico nos
remite a las motivaciones del individuo. Como Portes ha esquematizado en el
grafico N°6, es la habilidad y no solamente la disponibilidad de dichos
recursos lo que hace que un individuo posea este capital social.

47 Reconozco que incorporar lo simbdlico dentro de una perspectiva de capital social
basado en esta dimension de redes es bastante complicado. No obstante, la
perspectiva de Bourdieu con referencia a lo simbdlico tiene un matiz
estructuralista que me parece complementario, aunque quede pendiente una
profundizacién teérica mayor.

48 Ver: Lin, 2001a Social Capital, a theory of social structure and action. Cambridge
University Press, New York ;y Lin. 2001b. “Building a theory of social capital’. En:
Lin, Nan; Cook, Karen y Ronald Burt (editores). Social Capital, theory and
research. Aldine de Gruyter, New York.
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Gréfico N°6

Ganancias y pérdidas reales en las transacciones mediadas por el capital

Fuentes

Sentido
completivo*

Instrumental

Internalizaci
De valores

Solidaridad
restringida

Intercambios /

reciprocos

Confianza
reforzable

™

social

Definicién

Habilidad para
asegurar beneficios a
través de la
membresia en redes
y otras estructuras
sociales

.

S

Consecuencias

Observancia de
normas (control
social)

Soporte familiar

Beneficios mediados
por las redes

Acceso restringido a
oportunidades

Restricciones a la
libertad individual

Demandas excesivas
a los miembros del

grupo

Normas de nivelaciéon
hacia abajo

Fuente: Portes, 2000:50

Traduccion propia
*consummatory

Siguiendo los argumentos de Portes, los individuos hacen efectivos el uso de
los recursos disponibles por dos tipos de motivaciones: completiva e
instrumental. Con respecto a la primera, se refiere a que las personas estan
dispuestas a cumplir con una relacion de intercambio por un sentido de
obligacion, a razén de la internalizacion de normas sociales o cierto nivel de
identificacibn entre comunes. Por su parte, la motivacién instrumental se
manifiesta en la expectativa de retorno como producto de la transaccién o el
intercambio. Portes no encuentra en esta tipologia conductas opuestas, sino
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que se encuentran en interrelacion segun los perfiles individuales y la
estructura social (Vease flechas).

Si ligamos estas motivaciones individuales con las caracteristicas de la
socialidad donde esta involucrado el individuo, elementos como la
solidaridad, la cooperacion, los niveles de confianza o el cumplimiento de
normas de reciprocidad se hacen mas entendibles.

Comprender estos elementos sociales como producto del altruismo o de una
perfecta internalizacion de normas sociales seria mantener una vision de la
accion humana hipersocializada. No olvidemos que la socializacion no es un
proceso acabado y que siempre existen ciertos margenes de tension entre el
cumplimiento de normas sociales y los intereses individuales. Unificando los
criterios de Lin y Portes con el debate planteado entre Coleman y Burt, en el
acapite anterior, me animaria a argumentar que los grupos sociales que
privilegian el cierre se orientan a la conservacion de recursos, y entre ellos se
hace mas plausible un cierto nivel de confianza interpersonal, sentidos de
solidaridad, préacticas de cooperacion y hasta se podria compartir normas de
reciprocidad. Mientras que el grupo que privilegia la intermediacion, se orienta
en mayor medida a la canalizacién de nuevos recursos; y por ello, elementos
como la confianza, la solidaridad y la reciprocidad se refuerzan por
mecanismos mas formales o institucionales como la creacion de. reglas
procedimentales, en vex de la empatia o sentimientos de cercania con el otro.

Haciendo referencia a la practica de la solidaridad, Bourdieu ha mencionado
que “la membresia en un grupo es la base de la solidaridad que lo hace
posible” (Bourdieu, 1986:249). Es decir, que la solidaridad solo es posible
entre aquellos que tienen un vinculo preexistente, como la pertenencia a un
mismo grupo social. Asimismo, la solidaridad restringida (bounded solidarity),
seflalada por Portes, esta asociada mas que a la fidelidad a la norma
universal a los limites de esta practica dentro de la comunidad. Igualmente,
Bredemeier han sugerido que la practica de la solidaridad puede ser
diferencial cuando incorpora los vinculos adscritos o los vinculos adquiridos
(Bredemerier, 1988:504). Lo mismo se puede inferir en relacién con los otros
elementos sociales. En un trabajo empirico sobre barrios marginales en la
ciudad de México, Lomnitz observa que la reciprocidad y la confianza que
dan pie al intercambio de favores entre los vecinos estan ligadas a su
reconocimiento como iguales (Lomnitz, 1983:210). Putnam (1992: 168) y
Coleman (1988:107), por ejemplo, han considerado que el capital social,
como expresion de la densidad en las relaciones sociales, posibilita en mejor
medida el cumplimiento y la internalizacion de normas y valores sociales
como las practicas de cooperacion, produciendo mayores niveles de
confianza interpersonal.

Acercandonos a la complejidad de la practica de estos elementos sociales
podemos notar que existen relaciones a veces antagonicas entre la difusion
de la confianza o la préactica de la reciprocidad como patrimonio exclusivo de
la comunidad en desmedro de su reforzamiento en el ambito societal. Burt ha
sugerido que esta confianza interpersonal como resultado de la densidad de
los vinculos sociales también puede estar asociada con la desconfianza en
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general (Burt, 2001:38). En este sentido, Ekeh ha observado que la practica
de la reciprocidad limitada a relaciones de intercambio diadico no significa
que exista solidaridad a nivel grupal, ya que la relacion establecida es
simplemente ‘tu me das, yo te doy’ (Uechara, 1990:521-525).

Por otro lado, hay diversos mecanismos para asegurar confianza y el
cumplimiento de normas a escala societal. Zucker ha estudiado la evolucion
de las instituciones como una de las condiciones mas importantes para
orientar la accion econémica en los Estados Unidos desde 1840 a 1920. En
este estudio observa que los modos de produccion de confianza cambian
conforme se va instaurando un orden mas burocrético, con el crecimiento de
la poblacion y la expansion de las empresas. Desde un mecanismo basado
en las caracteristicas personales y reputaciones basadas en el grupo de
procedencia, se paso6 a otro modo de produccidon mas institucional, donde la
confianza tiene un valor de transaccion en la reputacion de la marca y la
formalidad de las transacciones economicas (Zucker, 1986:60-61).

En consecuencia, las motivaciones individuales y los aspectos simbdlicos de
la socialidad, que se concretizan en practicas sociales, encuentran en la
configuracion particular de su capital social un factor explicativo que permite
un mejor entendimiento de sus redes sociales y la accion orientada a su
instrumentalizacion. Asi también, nos aproxima a observar de manera mas
sistematica la efectividad de la regulacion de los intercambios sociales.

5. Mediciones del capital social y propuesta para este estudio

Al remitirnos al poder explicativo de este enfoque, tomamos el concepto de
capital social como una nocién de doble entrada. No creemos que el capital
social sea la ‘panacea’ para explicar todos los fendbmenos sociales. Como
sefialamos anteriormente, este capital puede servir a varios propgsitos, y una
configuraciobn en combinacién con los demas capitales puede cumplir con
algunos objetivos pero no necesariamente con todos*®. Por ello, como el
capital social no es patrimonio de una configuracion particular de las redes
sociales en abstracto, es necesario contextualizarlo de acuerdo con el
propésito que la accion individual o colectiva pretende perseguir. Por ello, es
muy dificil de cuantificar, y mas bien se precisa una aproximacion cualitativa.

Se han ensayado varios intentos para medir el capital social. Algunos han
desarrollado metodologias para ubicar y distinguir los vinculos que sustentan
este capital. Lin propone medirlo desde un generador posicional. Haciendo
preguntas a los entrevistados sobre conocimiento de personas en diferentes
situaciones ocupacionales (desde abogados hasta empleadas del hogar), se
construyen los siguientes indices: extension (nimero de posiciones a las que

49 No me atreveria a sostener que si un capital social dado no representa un aporte
para un objetivo especifico seria un contra-capital 0 no existiria capital social, sino
no se explicaria la razén del mantenimiento de esta configuracioén particular. No
olvidemos que las caracteristicas de la socialidad no son atributos individuales
sino que surgen de la interaccién de unos con otros.
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se accede), alcance (nivel de prestigio de la méas alta posicién con acceso) y
rango de prestigio (diferencia entre las posiciones mas altas con respecto a
las més bajas a las que se accede) (Lin, 2001c:63). Como presentamos
anteriormente, para €l es mayor el capital social cuando las redes que uno
posee hacen posible el mayor acceso a recursos. Por su parte, Granovetter
presenta una medida clasica del capital social. Las preguntas indagan sobre
los vinculos utilizados para determinado fin y los clasifica recurriendo a
indicadores como la intensidad emocional, el grado de intimidad, el tiempo
que se invierte en la relacién y los servicios reciprocos que la sustentan
(Granovetter, 1973:1361). A partir de alli, ensaya una distincion entre vinculos
débiles y fuertes, siendo los primeros los que ponen de manifiesto un mayor
capital social.

Desde el andlisis estructural de redes sociales, Burt, alrededor de la
propuesta por la intermediacién, construye el indice de constrefiimiento
basado en tres dimensiones, tales como tamafio, densidad y jerarquia en la
red (Burt, 2001:39).. Por tanto, cuando menos constrefiimiento tenga el actor
en una amplia red de vinculos desconectados, mayor sera su capital social.

Otras mediciones mas generales han sido desarrolladas por Putnam, quien
mide el capital social segun el involucramiento de los individuos en redes de
compromiso civico. Para él, el capital social es atributo de las naciones, y es
esto lo que hace posible el cumplimiento de las normas sociales y la
generalizacion de las relaciones de confianza, como sustento del
funcionamiento del sistema democratico. Los indicadores que emplea son
producto de las_encuestas nacionales generales y entre ellos se encuentra: la
membresia en organizaciones sociales, participacion en elecciones, acuerdo
con la percepcion de que en general las personas pueden ser sujetos de
confianza, entre otros (Putnam, 1992:Apéndice A)°.

Esta investigacion desarrolla el concepto de manera exploratoria, debido a
gue quiere contextualizar este enfoque para el caso del comercio
ambulatorio, en orientacion a los recursos obtenidos a partir de sus redes y
su importancia para el mantenimiento o crecimiento de su actividad. Por ello,
se indago en los sujetos con qué vinculos contaban para cada una de las
actividades que realizaban en relacion con su actividad, y se complemento el
analisis con los testimonios que daban luces sobre la normatividad de estas
relaciones.

No se ensaya una metodologia de medicion especifica del capital social, sino
que se trata el problema de manera mas compleja, indagando en los

50 La asociacion de estos indicadores propuestos por Putnam con los efectos en el
fortalecimiento del sistema democratico no siempre presenta niveles significativos
de correlacion. Como lo muestra Carrién en un estudio sobre Perl, donde la
poblacion mas participativa es aquella que respalda en mayor mediada el
autoritarismo presidencial. Ver: Carrién, Julio. 2002. “Questioning the social
capital — democracy link. Explaining mass support for presidential authoritarian
rule in Peru”. (en prensa).
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aspectos cualitativos del capital social. Se pretende abordar este capital en
sus multiples efectos, es decir, en sus limitaciones y posibilidades para la
accion economica de estos comerciantes.

Se tomd como elementos importantes para el analisis de este capital: las
redes de intercambio (apoyo, favores y estrategias cooperativas),
participacion en organizaciones sociales, percepciones de confianza y
caracteristicas de la reciprocidad en ciertas dimensiones. En cada una de las
redes de intercambio las variables®® analizadas fueron:

e Encapsulamiento: es el grado de concentracion de los vinculos sociales
en la localidad.

e Intensidad: el grado de confianza y los niveles de apoyo que canalizan
los vinculos sociales.

e Composicion: tipo de relacion segun niveles de adscripcion (familiares y
paisanos) y adquisicion (vecinos, amigos, etc.).

e Direccionalidad: grado de igualdad manifestado en la horizontalidad o
verticalidad en los vinculos entre el encuestado y el otro. Esta igualdad es
medida por las diferencias o similitudes en las condiciones de trabajo y la
percepcion de la ubicacion socioeconémica del otro en comparacién con
uno.

De estas variables se desprenden estas proposiciones. En primer lugar, a
mayor encapsulamiento y direccionalidad horizontal, mayor disposicién a
asumir estrategias cooperativas, lo cual esta asociado a un cierre de los
vinculos sociales en la comunidad. En segundo lugar, dentro de esta
configuracion de cierre, a mayor intensidad, mayor involucramiento en
acciones de mayor alcance o compromiso, formando grupos de interés no
necesariamente para propositos defensivos. Finalmente, como hipoétesis
general, y lo que corroboramos en este estudio, es que a un mayor
encapsulamiento y direccionalidad horizontal conjugados con una menor
intensidad de los vinculos, es mas probable la configuracion de un capital
sobre la base de circuitos defensivos. Ademés se utiliza, como variable de
control, la composicion del vinculo para observar mas complejamente a qué
niveles operan ciertas practicas sociales, influenciadas por la normatividad
existente en cada vinculo social, siendo reforzadas simbodlicamente por el
grupo o colectivo.

Estas variables se utilizan a lo largo de la investigacion para tipificar de qué
manera el capital social conduce al mejor y mayor posicionamiento del
comerciante ambulante en las posibilidades de desarrollo de su actividad, ya

51 Aungue, posteriormente reformuladas para los fines de este estudio, casi la
totalidad han sido tomadas de Uechara,1990, quien a su vez ha considerado los
avances de otros tedricos en el campo del andlisis de redes sociales como
Mitchel, Kapferer y Bott.
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sea orientandose a la capitalizacion de su negocio en las calles o a lograr la
formalizacion de su actividad.
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CAPITULO N° 3

EN EL MERCADO: VINCULOS COMPETITIVOS Y RACIONALIDAD
ECONOMICA AMBULANTE

Pese a las dificultades presentes en el desarrollo del comercio ambulatorio,
existen ambulantes que han sabido mantenerse, acumular o aprovechar las
ventajas del mercado. La accion econdmica de los comerciantes ambulantes
esta influenciada por la debilidad de sus capitales: un capital fisico (lugar de
venta) siempre amenazado y que no es de su propiedad, un capital
econdmico escaso (niveles de ganancia para la reproduccion de su trabajo), y
un capital cultural que se manifiesta en un conocimiento obtenido
informalmente (si bien tienen algun nivel de escolaridad, su know how como
negociantes es producto de su experiencia cotidiana). De este modo, el
capital social, y su contraparte simbdlica, ha sido un factor importante para el
mantenimiento de estos capitales, pero también podria cumplir un rol esencial
para su mayor acumulacion.

En el comercio ambulatorio -y en el mercado en general- los actores
econdmicos no se encuentran aislados, sino que participan de un tejido social
que los condiciona. Los diversos capitales operan en este sentido, y es el
capital social un potenciador de los diferentes recursos. En esta investigacion
se sostiene que las posibilidades, tanto de crecimiento como de
mantenimiento del negocio, se sustentan también en la instrumentalizacion
de las redes sociales que caracterizan las relaciones de mercado del
comercio ambulatorio. En estas relaciones no so6lo se contemplan los vinculos
entre clientes y proveedores, sino también entre los mismos competidores,
tanto en el plano del cara a cara como en la dinamica abstracta del conjunto
de la paradita.

En este sentido, existen vinculos que se instrumentalizan implicita y
explicitamente dentro del terreno competitivo de las relaciones de mercado,
en el cual se evidencia ciertas tensiones entre la competencia y la
cooperacion. En redes compuestas por vinculos verticales, es decir entre
desiguales, se conforman coaliciones o facciones para competir con una
racionalidad abiertamente instrumental. En el caso de las paraditas, la
horizontalidad de los vinculos, es decir, la relativa igualdad en la situacion de
los comerciantes ambulantes, facilitaria la cooperacion, mientras la
competencia seria un campo de tensién que dificilmente se hace explicita
entre los individuos, la cual tiene como trasfondo la yuxtaposicion de la
racionalidad econdmica con una racionalidad expresiva.

Por otro lado, las caracteristicas particulares de como se establecen las redes
sociales en el mercado afectaria también los niveles de racionalizacion de los
comerciantes ambulantes, aunque no de manera directa. Las redes sociales
formarian parte de wuna estructura de oportunidad que facilitaria al
comerciante la visualizacion de las oportunidades del mercado. No obstante,
la capacidad de visualizarlas se encontraria condicionada también por los
componentes culturales que se imprimen en los vinculos sociales, validando
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ciertas creencias a favor o en contra de la instrumentalizacién de las redes
sociales.

En este capitulo, se ahonda en la dimension social de la competencia
econdémica; es decir, como el capital social constituye una ventaja
comparativa no sélo para los comerciantes ambulantes como individuos, sino
para el conjunto de la paradita, y ademas como éste permite o limita la
ampliacion de los vinculos en el mercado.

1. Decisiones econdmicas y redes sociales

Los comerciantes ambulantes toman decisiones econémicas en un contexto
de amplia incertidumbre, donde los costos que asuman seran légicamente
elevados. Como sefala Grompone, “A los vendedores ambulantes les es
dificil realizar un proceso de movilidad ascendente... en un cambio de sitio o
giro, es mas lo que arriesgan que lo que ganan. Deben tomar esa opcion,
reiniciar el lento proceso de asegurarse nuevos clientes y renunciar a los
antiguos, con los que se habian acostumbrado a contar. Tienen que estar en
contacto con otros vendedores para saber acerca de las zonas en las que
hay sitios disponibles... en caso de cambiar de giro hay que recurrir a nuevas
fuentes de abastecimiento renunciando a los proveedores conocidos”
(Grompone, 1985: 211).

En este contexto, uno de los condicionantes mas importantes para resolver
un proceso de toma de decisiones tiene que ver con la estructura de
oportunidad; es decir, el conjunto de atributos de un individuo que establecen
ciertos limites y/o posibilidades de accién. Esta estructura estd compuesta
por capitales tanto fisicos y econdmicos como humanos y sociales. Tener
seguridad sobre los activos de un negocio (capital fisico) me permite
proyectar mejor mis decisiones en el futuro, como su ampliacion,
mejoramiento, etc. Tener mayor capacidad de inversion (capital econémico)
abre un mayor abanico de posibilidades para elegir el giro mas rentable.
Tener un mayor nivel de instruccién (capital humano o cultural) permite
racionalizar mejor los ingresos y egresos del negocio, asi como acceder a
capacitaciones con mayor facilidad de asimilacién. Tener un mayor capital
social (mejores contactos) me permite canalizar mayores y mejores recursos
e informacion para sustentar mis decisiones.

En un estudio sobre el impacto de los anuncios difundidos en los medios
masivos de comunicacion citado por Granovetter (1973:1374), se observd
que las personas en muy pocas ocasiones reaccionan frente a la informacion
suministrada por estos medios, a menos que haya sido reforzada o
transmitida a través de sus vinculos interpersonales. Si bien los medios de
comunicaciébn son un elemento importante de difusion para estas
oportunidades, el comerciante ambulante se comunica prioritariamente
mediante el cara a cara, su actividad le impide mayor acceso a este tipo de
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medios, no tanto por una baja valoracion sino por la poca atencion que le
presta a ésta en su agitada rutina>2.

Asimismo, ante la precariedad de los capitales fisicos y econémicos que los
individuos poseen, aumenta la importancia del capital social como medio de
conservacion de recursos, y en algunos casos como acceso a informacion y
oportunidades. El capital social puede potenciar, como también limitar, la
visualizacion de otras estrategias en el mercado, de acuerdo con la manera
como se encuentre conformado y también reforzadas ciertas creencias y
aspiraciones del individuo®®. Esto se observa en las caracteristicas de los
procesos de decision de los principales aspectos de su negocio.

1.1Eleccién de zona

Elegir qué zona de venta es rentable puede obedecer a ciertos criterios
basicos, como el transito de clientes, la visibilidad del puesto, la oferta de
productos, las vias de acceso, etc. No obstante, el comercio callejero no
permite anticipar a priori las posibilidades de éxito en un lugar. Como sefiala
Iwasaki, “La preferencia de un lugar particular no es obvia con anticipacién, ni
siquiera para el propio ambulante... asi el ambulante se dara cuenta no sélo
de aquellos beneficios cuya presunciéon lo indujeron a ingresar al mercado,
sino también de aquellos que sélo se conocen durante el diario ejercicio del
negocio” (lwasaki, 1989: 76).

La eleccion de un lugar en un inicio también esta asociada a ciertos aspectos
secundarios a la proyeccion del negocio. La mayoria de los comerciantes
ambulantes del distrito tienen una experiencia barrial, y no han cambiado de
zona. Una de las razones en el caso de las mujeres es la proximidad al
hogar, lo cual permite paliar, en parte, el cumplimiento de ciertas labores
domésticas como el cuidado de los hijos. De esta manera, el rol de la mujer
en el cuidado del hogar no se obstaculiza, sino mas bien se facilita, como lo
prueban los testimonios.

52 Esta evidencia la recojo del estudio comunicacional que ha desarrollado el
Departamento de Habitat y Medio Ambiente de ALTERNATIVA en el
conglomerado Caqueta, distrito de San Martin de Porres.

53 Elster sostiene que una accién racional es resultado de tres procesos: la eleccion
del mejor medio para realizar un deseo de acuerdo con sus creencias, la
optimizacion de las creencias de acuerdo con las pruebas y, finalmente, el recojo
de informacién suficiente acerca de las pruebas para determinar los costos y
beneficios de la eleccion (Elster, 1996:39). La eleccién del medio depende de las
creencias que, a su vez, se condicionan por las pruebas y éstas no pueden ser
validadas sino a través de la informacion. Si una persona esta fuertemente
aferrada a sus creencias como para prescindir de las pruebas, la accion racional
gueda distorsionada. Sin embargo, no se puede negar que en cada uno de los
tres pasos se encuentra presente un principio inherente de indeterminacion, es
decir, existe un margen de incertidumbre. Esta incertidumbre tiene que ver con
los vacios de informacion en los medios, pero también con las creencias
interiorizadas en los marcos culturales que se compatrte.
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“Uno porgue esta cerca de mi casa;, como usted ve, del
mercado a mi casa es dos cuadras, podia estar vigilante de mis
hijos porque eran pequefios, tenian 3 y 4 afios, podia verlos y a
la vez podia trabajar, no los descuidaba, los tenia cerca v,
cualquier cosa, podia correr a verlos, 0 sea tenia esa ventaja;
ésa fue una de las razones que mas me animé” (Yanina)

Teniendo en consideracién que la mayoria de los ambulantes son mujeres, la
eleccion de la zona tendra mucho que ver con otras consideraciones
extraeconomicas, que limitan su cambio a otras zonas fuera del ambito de su
barrio o distrito, con mayores ventajas en el flujo de clientes.

Otra causa importante es que ser vecino otorga cierta permisividad para el
acceso al lugar, como lo veremos mas adelante, cuando se aborde los
mecanismos informales que permiten el acceso al lugar de venta. Asi lo
sustenta Luis al preguntarle por qué eligi6 esta zona de venta:

“Porque yo vivo en Independencia, esta cerca y tengo bastantes
conocidos” (Luis)

La supeditacion a estas redes familiares o vecinales, en este caso, impediria
la disposicibn a cambiar. de lugar o elegir una zona de manera mas
planificada, puesto que gracias a estas mismas redes han logrado ingresar
inicialmente y hacer factible su negocio.

1.2Capital inicial

Por lo general, en la informalidad el capital inicial es infimo, como sefala
Carbonetto: “la exclusién de un puesto en el sector formal presupone una
doble ruptura de los trabajadores excedentarios respecto al capital. Carecen
del mismo —son no propietarios— y no gozan tampoco de acceso como
asalariados de las firmas modernas en las que se asienta la acumulacion de
capital. Por consiguiente cuando se ven constreflidos a encontrar alguna
forma de auto-empleo, ésta debe ajustarse a su restriccion basica, la carencia
de capital” (Carbonetto, 1988: 213). En este sentido, en el caso de los
comerciantes ambulantes, el primer capital que consiguen a menudo es
producto de rezagos o ahorros pequefios que permiten acceder facilmente a
esta actividad.

Preguntamos a los comerciantes cOmo consiguieron este capital inicial, y la
mayoria contestd que poseian un capital propio (69.3%). Pero, si sumamos
aguellas opciones en las que solicitaron préstamos a familiares, paisanos,
vecinos, amigos, proveedores o hicieron juntas, el 27.3% canaliz0 recursos a
través de sus vinculos personales.
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Cuadro N° 6

Modalidades de acceso al capital inicial

Modalidades Frecuencias Porcentaje
)

Ahorro propio 160 69.3%
Préstamo de un familiar 36 15.2%
Préstamo de un paisano 5 2.2%
Crédito de un banco 7 3.0%
Crédito de Proveedor 18 7.8%
Préstamo de vecinos 3 1.3%
Crédito de amigos 1 0.4%
Juntas 1 0.4%
Apoyo de Instituciones 1 0.4%
benéficas
Total 232 100.0

Esta primera evidencia pareceria amenguar el impetu por demostrar la
importancia del capital social. Sin embargo, es preciso reiterar que el capital
para iniciarse en el comercio ambulatorio es pequefio y su necesidad varia
segun los giros. En muchos casos, no se necesita de una gran inversion, asi
lo demuestra Paola:

“Como le digo, yo empecé, en ese tiempo tenia S/. 2.00 y
empezamos a vender la canchita; asi ya gané, de ahi hacia mi
chupete, mi gelatina, y de poquito a poquito” (Paola)

Por otro lado, tras el ‘ahorro propio’ se esconde el ahorro familiar; no
olvidemos que la mayoria de estos comerciantes son casados 0 convivientes.
En el caso de las mujeres, el ahorro se acumula a partir del sueldo del
esposo; y de los varones, recientemente despedidos, de lo que queda de su
liquidacién, a menudo utilizada para otras necesidades familiares.

“Agarré del sueldo de mi esposo cuando cobrd y con esa misma
plata tenia que ir a vender, y ya para mi diario tenia que
consumir de ahi nomas y asi empecé” (Graciela)

“Yo tenia capital; como me liquidaron, tenia platita, entonces se
tenia que buscar rapido antes de acabar el capitalcito” (Mauro)

Asimismo, también se puede establecer una ‘cadena comercial’ si es que las
actividades familiares facilitan las mercaderias. Por ejemplo, Rosalia empieza
como comerciante ambulante para dar salida a la mercaderia que fabricaba
SuU esposo en casa.

“Mi esposo hacia zapatos de mujer en mi casa; mis hijos le
dicen ‘papa porque no haces zapatos para plaza y que mi
mama lo venda’. Entonces, como veia que vendian plantillas,
me compro tres o cuatro en supermercados de plantilla y yo
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mismo los hago, entonces pongo las sandalias de S/. 2.00, mas
las plantillas, mas los zapatos que hizo mi esposo ya hice un
poquito de capital” (Rosalia)

Las relaciones entre amigos, familiares o vecinos también permiten el acceso
a cierto capital. Una de las estrategias es el préstamo de mercaderia para la
venta, donde el proveedor no pierde el capital, y el vendedor se queda con la
ganancia. Eso marca el inicio en la actividad en los testimonios de Mayra,
vendedora de abarrotes, y Yanina, vendedora de menudencias.

“Con poquito, me dieron la mano para trabajar; no me presto,
me dijo ‘te doy mercaderia, ti me das el capital y te quedas con
la ganancia' ” (Mayra)

“Una de las hermanas de mi esposo me dijo por qué no te
pones a vender lo mismo que yo vendo. Me ofrecio facilitarme
todo lo necesario porque yo no tenia nada, no tenia capital, ni
materiales, ni implementos necesarios para empezar a trabajar;
me dijo yo te facilito la mercaderia y ta ves como te adecuas
para vender y, bueno pues, con lo que tenia en casa empecé”
(Yanina)

Como vemos, el capital inicial no es sélo dinero, aunque en buena parte se
valoriza usando esta medida. Los implementos, la mercaderia y el mismo
espacio publico constituyen elementos de este capital. El hecho de que el
capital econdmico inicial —en términos de dinero— sea relativamente bajo
demuestra que existe cierta facilidad para iniciarse en esta actividad. Parece
gue lo mas importante esta en el proceso, es decir, el cdmo consiguieron ese
escaso capital.

1.3Eleccion inicial y cambios en el giro de venta

Las decisiones de cambio de giro tienen mucho que ver con la capacidad de
inversion con que se cuenta en ese momento y la demanda del producto.
Mauro, vendedor de tubérculos nos explica:

“Es que a veces escasea la mercaderia y vimos que en otro
habia abundancia y comenzamos. Hay que buscar la
mercaderia que tenga salida” (Mauro)

Mauro logra asegurarse este cambio de giro por la rentabilidad percibida en
uno de sus compafieros de trabajo. En este testimonio, el capital social,
manifestado en la validacién de experiencias a través de las relaciones
interpersonales, opera como un refuerzo para la toma de decisiones. En el
caso de Olga, por ejemplo, la escasez de dinero para la inversidbn motivo el
cambio a giros de menor inversion. Sin embargo, la rentabilidad de su actual
negocio se sustenta en la colaboracion de sus compafieros, que son sus
principales clientes:
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“Cuando ya no alcanzaba el capital para vender la carne,
después vendi abarrotes y, en vista de que mi esposo no tenia
trabajo, terminamos comiendo los abarrotes; después me puse
a vender ropa y como ahorita no tiene mucha salida la ropa me
he dedicado a vender gaseosas, asi como ve, estas cositas; y
también vendo café, sandwichs, mis compafieros son tan
bondadosos que también ellos apoyan” (Olga)

El testimonio de Olga indica una disposicion para asumir el riesgo pero ésta
también la induce al error y la precariedad, y encuentra un aliciente en las
‘colaboraciones’ de sus amigos o en las redes comerciales que establece con
sus compairieros de trabajo.

Por otro lado, para la decision de cambiar de giro se recurre con mucha
frecuencia a consejos de familiares 0 amigos con experiencias mas cercanas.
Como en el caso de Regina, que en un inicio vendia comida, porque contaba
con el apoyo de sus hermanas tanto en la cocina como en la distribucién y
cobro de los platos vendidos; luego al no tener dicho apoyo, contemplé la
necesidad del cambio de giro. En esta decision, fueron los consejos de las
amigas de su entorno, y la posibilidad de acceder a la mercaderia por medio
de su esposo, lo que finalmente la animd a cambiar de giro.

“Ya las compafieras, también, como me veian asi me decian
cambiate, me decian solita estds padeciendo y, ya pues, me
decidi. Fue en diciembre, empecé con uvas, con todo lo de la
temporada. También porque como mi esposo tiene el mismo
giro, pensé y dije él me trae la mercaderia y, ya pues, yo sélo
me dedico a vender y vengo a mi casa mas tranquila” (Regina)

La manera como prueban la venta de giro es erratica. En circunstancias de
inestabilidad es mas riesgoso y costoso asumir el cambio, por lo tanto se
ensayan estrategias de diversificacion entre familiares o de manera parcial en
el mismo puesto ofertando productos complementarios. Las redes sociales
toman de nuevo importancia, para asumir un cambio de giro, relativizando
esos riesgos y facilitando la toma de decisiones.

1.4Proyeccién del negocio

El nivel de subsistencia en el que se encuentran la mayoria de estos
negocios limita la posibilidad de elecciones empresariales. En este sentido,
los margenes de libertad y estabilidad que permitirian la planificacion
estratégica de metas para crecer estarian limitados por la inmediatez del
presente, ante la imposibilidad de predecir el futuro de la actividad. En los
testimonios se observa como esta limitacion justifica el trabajo prolongado en
la paradita y la imposibilidad para el ahorro.

“Uno trabaja para el diario. Uno viene diario, y sale para el
gasto, porque tantos gastos que se tienen. Por ejemplo, hoy dia
no vengo, lo que he vendido ayer me lo gasto hoy dia, mafiana
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no vengo y me sigo gastando, cuando vengo no tengo la
cantidad que debo de tener para volver a comprar” (Rosalia)

“Ahorita no se puede ahorrar nada, o sea, esto mismo va dando
vueltas para comprar mercaderia, lo Unico para la comida
mayormente sale” (Graciela)

Los comerciantes ambulantes orientan sus decisiones, mediante el célculo
costo-beneficio; sin embargo, la estructura de oportunidad con la que cuentan
es muy precaria. Esta estructura le proporciona informacion limitada en un
contexto marcado por la necesidad, donde su actividad se encuentra en un
estado permanente de inseguridad y limita una mayor proyeccion.

Esta escasa proyeccién también sumerge al conjunto de la familia. Los
vinculos familiares proporcionan un mayor soporte para el negocio, en
especial la familia nuclear, y puede ser sustento para estrategias de
diversificacion. En los padrones de comerciantes ambulantes encontramos 63
casos de coincidencias de apellido, que agrupaban a casi 200 ambulantes.
Alrededor del 50% de estos casos ser referia a otro familiar trabajando en
alguna otra zona del distrito; un tercio de estos miembros era de una misma
unidad familiar. Asimismo, de las 20 asociaciones, las tasas de incidencia de
familiares en una misma asociacién varian, manteniéndose un promedio
general de casi el 60%>*.

La familia es una base sobre la cual se permite proyectar el negocio, pero no
siempre esto es lo deseado. Si bien muchos hijos de los comerciantes
trabajan en el negocio, no quiere decir que esta situacion se dé debido a una
estrategia familiar para crecer. Muchos de los comerciantes ambulantes no
aspiran lo mismo para sus hijos, y tienen muy presente aquello de ‘no
podemos heredar a nuestros hijos las calles’. En los testimonios encontramos
coincidencias entre este discurso y los dirigentes, o personas de liderazgo,
quienes contemplan una vision diferente a ellos mismos para el desarrollo de
sus hijos.

“No me agradaria, sinceramente, yo prefiero que mis hijos
estudien y hagan su carrera y puedan tener un futuro distinto,
porque no es malo, no es feo, no es deshonesto, pero yo creo
que puedo esforzarme para que mis hijos sean algo distinto”
(Yanina)

La necesidad econdmica, asi como la frustracion laboral o las dificultades
para estudiar una carrera superior, es lo que lleva a los hijos a optar por la
ocupaciéon de sus padres. Como es el caso de Luis, que al no poder dar un
mayor sustento a su familia con su actividad, optd por permitir el trabajo de
sus hijos en esta actividad.

54 Ver anexo metodologico, Cuadro n°2, acerca de las caracteristicas de las
asociaciones afiliadas al FEDITAI.
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“Uno de mis hijos me dijo: Ta decidete, papa, si nos quieres
hacer estudiar y quieres que tengamos una profesién, nos
haces estudiar, tenemos una profesion, pero vemos que no hay
vacantes, entonces que es lo que podemos hacer, sélo ayudar
en el negocio” (Luis)

Las redes familiares y sus marcos valorativos constituyen, pues, un
componente importante del capital social, que permite una mayor proyeccion
del negocio ante una situacion de precariedad econémica, que excluye a la
familia del desarrollo de otras actividades para sus miembros. No obstante,
muchas veces la valoracion poco afirmativa en cuanto a la vision del negocio
como empresa limita esta incursion familiar. Y se observa lo sostenido por
Cancino para el caso de los vendendores ambulantes de Ate Vitarte: “La
familia incursiona en la economia pero sin constituirse como empresa, ni
visualizarla como negocio” ( Cancino, 1995:91).

2. Entre caseros: los vinculos (extra)econdmicos

Los comerciantes ambulantes de Independencia operan en un contexto de
vinculos .comerciales personalizados. Se trata de relaciones que se
establecen cotidianamente, segun la experiencia acumulada. Ser competitivo,
en este contexto, implica un comportamiento racional en los diferentes niveles
de relacion. Por ejemplo, un negocio es competitivo cuando satisface las
necesidades de los clientes e identifica sus expectativas. Asi también, cuando
puede negociar mejores acuerdos con sus proveedores.

La personalizacién de los vinculos econdmicos tiene como producto la figura
del casero. El casero es la palabra con que se denomina a aquel cliente o al
vendedor al que siempre se le compra, siendo esta frecuencia usualmente
sustentada en la fidelidad. Uno se hace casero porque cree gue en esta
relacion comercial hay una ventaja sobre otro tipo de vendedores o
compradores con los que nos podriamos relacionar. Bourdieu, para el caso
de los artesanos franceses, observa que se oculta el caracter econémico e
instrumental de las transacciones comerciales y sostiene que: “Las
situaciones historicas en las que, en relacién con la generalizacion de los
intercambios monetarios, se opera la disociacion que conduce de las
estructuras de las economias de la buena fe, artificialmente sostenidas, a las
estructuras claras y econOmicas de la economias del interés sin disfraz,
muestran cuanto cuesta hacer funcionar una economia que, por reconocerse
y confirmarse como tal, se ve abocada a gastar tanto ingenio y energia para
disimular la verdad de los actos econémicos como para llevarlos a cabo”.
(Bourdieu, 1991: 192). Aunque esta frase recrea una situacion algo extrema,
en la figura del casero en una economia mercantilista como el comercio
ambulatorio, también se encuentra un nivel de ocultamiento de las relaciones
instrumentales, cargadas de un matiz emotivo que da sustento a la
transaccion economica.

La escasa optimizacion en el manejo racional de cada uno de estos vinculos
reduce la probabilidad de mayores recursos e informacion, como también una
mayor visualizacion de las oportunidades de mercado. Es por ello que se
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hace necesario examinar la construccion de cada uno de ellos en el comercio
ambulatorio, ademas de las ventajas y desventajas de esta personalizacion.

2.1Relacién con proveedores

En el mercado donde se desenvuelven los comerciantes ambulantes, existe
una compleja cadena de intermediacion en la cual el comerciante ambulante
es el ultimo eslabon, lo que les impide apreciar el conjunto de la cadena
comercial. Por lo tanto, los margenes para manipular precios de los
comerciantes son reducidos, debido no tanto a la preocupacion por la
reaccion de los consumidores, sino mas bien por las empresas que se
expanden elevando sus margenes de ganancia (Alarco, 1987:61). Ante esta
limitacién, el manejo adecuado de los vinculos sociales con el proveedor y de
las redes sociales que faciliten el acceso a una mayor informacién constituiria
una forma de competir, abaratando el costo de la mercaderia y fijando precios
en mejores condiciones para la ganancia.

En general, el comerciante ambulante de Independencia es, para su
proveedor, un cliente de transito y no cautivo, un buscador de precios que le
permita la mayor rentabilidad de su negocio. En este primer perfil se ubica el
53.4%, que tiene entre sus proveedores a desconocidos y a empresas, con
los cuales no existe una relacion extracomercial por ser relaciones mas
impersonales.

Cuadro N° 7
Tipo de relacidon con proveedores
Tipo de relaciéon Frecuencia Porcentaje
S S
Familiares 14 5.9%
Vecinos 2 0.9%
Amigos 17 7.3%
Paisanos 4 1.8%
Conocidos (caseritos) 69 29.7%
Desconocidos 99 42.5%
Companeros de trabajo 1 0.5%
Empresas 26 11.4%
Total 232 100.0%

Este primer grupo gozaria de la flexibilidad para el cambio de proveedores
que les resulten mas convenientes, asumiendo para si una actitud de
busqueda para la ubicacion de mejores oportunidades. En este grupo
tenemos a Luis, quien siempre ha comprado a diferentes proveedores y sélo
esta dispuesto a entablar una relacion comercial mas prolongada con aquel
que le permita un crédito; haciendo este interés mas explicito.

“A cualquier persona, al mejor postor debo comprar, respecto al
mérito no tengo a una sola. Que me de crédito, si quizas” (Luis)
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En contraste, existe un significativo 46.1% que si tiene algun nivel de
familiaridad o amistad con sus proveedores (Véase Cuadro N° 7). Este nivel
de personalizacion de los vinculos econdémicos con los proveedores
mantendria cierta fidelidad en la compra de mercaderia. En general, esto se
explica no sélo por la cotidianidad que fortalece relaciones de confianza sino
también por las ventajas que esta lealtad trae consigo. Por ejemplo, en el
caso de Mayra y Olga, a menudo son susceptibles de crédito por parte de su
proveedor.

“Les tengo confianza porque me estan dando la mano, y no es
dable que cuando tenga plata compre en otro lado” (Mayra)

“A unas cuatro personas de ahi en la parada compramos, a
veces me han dado aceite, por eso tengo que cumplirles
(Wilfredo)

En todos estos testimonios, la percepcién de la transaccién comercial esta
enmarcada dentro de la normatividad de los vinculos extraeconomicos. Mayra
interpreta que dar crédito significa ayudar, y ello se paga con reciprocidad, lo
mismo que Wilfredo. Esta dimension mas emotiva se traduce en la sensacion
de obligacion producto del agradecimiento de un acto ‘comercial’ que se tifie
de ser una expresion de generosidad espontanea.

Por otro lado, en los estudios desde la perspectiva de redes sociales han
desarrollado investigaciones sobre la competencia. Se sostiene que uno saca
ventaja de la estructura social de la competencia cuando es un tercero en una
relacion diadica; es decir, la eficacia de esta competitividad depende de
conocer los contactos del competidor. Burt sostiene que mayores contactos
pueden significar mayor acceso a informacién; no obstante, incrementar el
tamafo de la red sin considerar la diversidad puede ser contraproducente. Lo
gue interesa es el nimero de contactos no redundantes, los cuales llevarian
a diversas personas y por tanto diferentes informaciones y beneficios (Burt,
1992:28). No tenemos datos que permitan describir, con claridad, los niveles
de informacion que comparten los comerciantes ambulantes sobre la oferta
de mercaderias segun los diferentes giros. Sin embargo, de las entrevistas se
puede inferir que la informacién no se comparte mucho, o sea, es restringida.

En la percepcién de los ambulantes, la informacion sobre proveedores forma
parte de una ventaja comparativa para competir entre ellos. La mayoria de los
entrevistados sostiene que estarian dispuestos a compartir esta informacién
si se lo solicitan, pero no necesariamente son correspondidos de igual modo.
Ademas, no todos estarian dispuestos a preguntarlo porque han
experimentado que no les informaran. Y en muchos casos se muestra un
abierto rechazo a esta posibilidad. Estas actitudes se encuentran retratadas
en los testimonios de Mauro y Rosalia:

“A los compaiieros que venden la misma 'merca’ de repente les
puedo decir donde venden mas comodo” —¢Y ellos le dicen a
usted también?— “No, no pregunto, porque para qué saberlo”
(Mauro)
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“Tuve la debilidad al principio de hacer eso, pero ellos no te
cuentan. Porque yo tuve la mala experiencia de contarle a mis
amigas que en este sitio esta mas comodo, y cuando yo les veia
otro modelo y les decia dénde han comprado, no eso me lo han
traido aca, me decian; entonces que cuando vengan me pasen
la voz, pero nunca llegaban” (Rosalia)

Esta disposicion-indisposicion para compartir la informacion de los
competidores tiene un sustento propio. Es una de las herramientas que les
permiten hacerse un margen de ganancia en la manipulacion de precios.
Esta actitud es reforzada por la creencia que sus margenes de ganancia en
esta relacion con el proveedor le permiten posicionarse mejor en un mercado
con respecto a sus pares porque traen mas novedades a mejor precio. La
informacion obtenida en las relaciones con sus proveedores constituye para
ellos un ‘secreto’, un capital que no pueden compartir, al margen de las
afirmaciones positivas con respecto a su comunicacion.

Si comparamos la competencia real con las creencias sobre la competencia
de estos comerciantes ambulantes, pareceria que se estan perdiendo la
oportunidad de sacar partido de la informacion —aparentemente disponible—
de sus vinculos sociales. El relativo estancamiento en un mismo proveedor
produce una falta de informacién importante. Asimismo, la suspicacia de
compartir esta informacion incrementa los costos de la informacion,
produciendo un comportamiento de ensayo prueba-error. Por lo tanto, estos
comerciantes tendran que invertir mas tiempo y esfuerzo para acceder a
estos datos. Al parecer, como sostiene Grompone: “la alternativa para estos
vendedores es la competencia extrema entre unos y otros, cuyos efectos
contraproducentes pretenden ser paliados con acuerdos sobre precios
expresos o tacitos” (Grompone, 1985: 195).

2.2Relacién con los clientes

Otra cara de la competencia se manifiesta en intercambios cotidianos que
garantizan el pronto retorno de los clientes. No se trata de clientes de transito,
0 pasajeros, ni siquiera despersonalizados, sino de clientes cercanos que, en
Su mayoria, se encuentran cotidianamente movilizandose por el lugar.

Cuadro N° 8
Tipo de relacién con clientes
Tipo de relacion Frecuencias Porcentaje
S
Familiares 23 10.0%
Vecinos 50 21.6%
Amigos 36 15.6%
Paisanos 5 1.7%
Conocidos (caseritos) 79 34.2%
Desconocidos 39 16.9%
Total 232 100.0%
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En el cuadro N° 8 encontramos que el 48.9% mantiene con sus clientes
relaciones extracomerciales como familiares, vecinos, amigos o paisanos;
vinculos que en muchos casos se ligan al plano afectivo y tienen implicancias
en las transacciones comerciales establecidas. En contraposicion, los clientes
desconocidos sélo llegan a un 16.9%, y en el resto de los casos se trata de
clientes conocidos-caseritos (34.2%).

De esta manera, las transacciones comerciales son mantenidas no solo por
las ventajas econOmicas que otorga el comerciante, sino también por la
complementariedad emotiva de su relacion con el cliente. En el cuadro N° 9,
preguntamos a los ambulantes sobre las estrategias mas utilizadas para
ganar clientes. Tomando en cuenta los porcentajes, la herramienta mas
importante que utilizan los comerciantes ambulantes para competir son sus
habilidades sociales. Tratar con amabilidad y ganar amigos son las
estrategias mas utilizadas, 97.4% y 83.6% respectivamente. Muchas de las
afirmaciones de los entrevistados giran en este sentido:

“Hay que tener paciencia, si eres aburrido tus clientes se van”
(Wilfredo)

“Estar siempre con la sonrisa, ho amargarse, porque Sino se
van los clientes, y saber administrar tu negocio” (Paola)

En los testimonios, se observa que la transaccion comercial tiene un
agregado extra comercial. Los comerciantes ambulantes deben hacer sentir a
su cliente a gusto, mientras dura la venta. Por ello, se resalta estrategias
como tener paciencia, estar sonriente y evitar el ‘aburrimiento’ del cliente.

Cuadro N°9
Estrategias para ganar clientes

¢, Cuéles de las siguientes

Estrategias estrategias utiliza Ud. para Total

ganar clientes? (N=232)
Si No

Los trato con amabilidad 97.4% 2.6% 100.0%

Los hago mis amigos (hago

bromas, etc.) 83.6% 16.4% 100.0%

Les doy yapa/ hago rebajas 82.3% 17.7% 100.0%

Vendo mas barato que el resto 35.0% 65.0% 100.0%

Les fio 72.0% 28.0% 100.0%

Hago que mi puesto sea

vistoso/ voceo mis productos 72.0% 28.0% 100.0%

Traigo productos novedosos y

de buena calidad 66.4% 33.6% 100.0%

Les doy otros servicios (ayudo a

cargar, reservo mercaderia, 43.9% 56.1% 100.0%

llevo a la casa, etc.)
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Asimismo, estrategias comerciales como fiar y dar yapa son muy difundidas,
en un 72.0% y 82.3%, respectivamente (Véase Cuadro N° 9). El fiado, es
decir, el crédito en la venta de productos, sin ningin aval mas que ser
conocido, es efectivo en este contexto por la densidad de los vinculos con los
clientes. Existe una red informal que permite informarse sobre quién es lo
suficientemente ‘honorable’ y ‘cumplidor’ para acceder a esta facilidad. No
obstante, la incertidumbre en el cumplimiento de estos pagos lleva a los
comerciantes a asegurarse mediante el conocimiento de sus antecedentes
previos. El testimonio de Regina lo ejemplifica:

“No a todos (les fio). A veces son clientes de aca, de la que
vende carne o pescado, y vemos Si paga 0 no paga’ —¢:Se
pasan la informacién?- “Claro, o si tU conoces su casa, ya como
gue te aseguras” (Regina)

Por su parte, las estrategias promocionales como traer productos de buena
calidad, vocearlos y brindar otros servicios, obtienen el 66.4%, 72.0% y
43.9%, respectivamente (Véase cuadro N° 9). En los testimonios se
combinan las anteriores estrategias con las del ofrecimiento de productos de
calidad. Mauro, que vende tubérculos con apoyo de su sefora, y Luis del
mismo giro sostienen:

“Ganar al cliente tiene que ser el trato, y darle un buen producto”
(Mauro)

“El éxito de un comerciante es atender bien a su publico, traer
buena mercaderia” (Luis)

Sin embargo, se hace evidente la menor importancia de estos aspectos con
relacion a las estrategias que privilegian las actitudes para vender, ya que
parten de un contexto de relaciones cara a cara Yy con clientes de baja
capacidad adquisitiva. Asi encontramos testimonios similares al de Mayra:

“Si ti vendes mas caro no te compran, si tu vendes normal la
gente te compra, la gente busca lo comodo; en cambio, en ropa
un sol mas ganas y con menos trabajo, en cambio aca hay que
cargar sacos y es cosa pesada’ (Mayra)

Por otro lado, el bajar los precios por debajo de los acuerdos tacitos de la
paradita es percibido como una estrategia de competencia desleal y no es
muy utilizado. Para ellos, seria como romper uno de los mecanismos que
equilibran la competencia armoniosa entre los comerciantes ambulantes.
Dentro de todas las opciones del cuadro N°9, el ‘vender mas barato que el
resto’ sélo obtiene el 35.0% de las respuestas afirmativas. A menudo, esto
esta asociado con una vision negativa de la competencia, como lo sefiala
Mayra, quien lineas arriba sostenia que muchas veces hay presion de la
clientela para bajar los precios:

“Es negativa porgue la persona vende a menos y no gana mas,
sélo por tener mas clientela” (Mayra)
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Ademés, las estrategias de ‘marketing’, como dar otros servicios
complementarios a la compra, solo se practican en el 43.9% de los casos.
Esta situacion es comprensible debido a que la inseguridad en el uso del
espacio publico restringe las posibilidades del desarrollo de estas estrategias.
No contar con un lugar donde almacenar la mercaderia, en especial para los
productos perecibles, impide reservar un stock para posibles encargos,
especialmente cuando la venta y compra de los productos tiene una dindmica
interdiaria.

En consecuencia, el peso relativamente mayor de las habilidades sociales y
las estrategias comerciales ratifican que la orientacidbn de estas acciones
apuntan al retorno del cliente. Son mecanismos de enganche, el cliente se
siente a gusto, en parte por el producto que consigue a buen precio, pero
también por la empatia con el vendedor y las rebajas o descuentos que le
puede facilitar producto de la cotidianidad con la que se relacionan.

Si bien sus estrategias apuntan a que el cliente regrese, muchas veces no es
asi. Preguntamos a los comerciantes qué harian si un ‘caserito’ les deja de
comprar. Si se produce alguna reaccion para asegurar su retorno, entonces
entenderiamos que el comerciante es consciente que la competencia lo esta
afectando. No obstante, encontramos que en el 55.2% de los casos no se
sentirian afectados. Por otro lado, aquellos que tratan de recuperar al cliente
o reclamarle haciendo bromas para que regrese, solo representan el 30.4%
(Veéase cuadro N° 10).

Cuadro N° 10
Reacciones frente a la pérdida de clientes

Reacciones Frecuencias Porcentajes
Me da Igual 128 55.2%
Me molesto y no le digo 10 4.4%
nada
Le reclamo haciéndole 65 27.8%
bromas
Trato de recuperarlo 29 12.6%
Total 232 100.0%

Los argumentos que justifican el no retorno de los clientes son la libertad de
elegir y la esperanza de que algun dia volverdn. Estas actitudes se
encuentran muy arraigadas, dada la cotidianidad con la que ven al cliente,
gue garantizan la pronta recuperacion de éste. Esta opinion es sustentada
por Mayra y Wilfredo.

“Normal, no le digo nada, se va y después viene” (Mayra)

“Tranquilo, cada uno tiene una eleccion, no se puede hacer
nada” (Wilfredo)
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Por su parte, los mas competitivos, como el caso de Yanina, realizan
acciones concretas en pos de la recuperacion del cliente, utilizando como
estrategia el plano extracomercial.

“Ah, donde la encuentro lo saludo y le digo, caserito, esta de
viaje, no ha venido a visitarme estos ultimos dias; yo soy muy
habladora” (Yanina)

En este testimonio, el casero es sutiimente sancionado por no cumplir con la
compra, lo cual se tipifica de descuido a la amistad o, como lo sostiene
Yanina, como ‘dejar de visitar'. Esto guarda relacion con lo mencionado
anteriormente, las habilidades en el manejo de estos vinculos de mercado
esta asociada a la capacidad de crear un vinculo méas all4 de lo comercial con
el cual ‘tentar’ actitudes de compromiso con el otro.

En suma, la relacion econémica tiene como complemento la constitucién de
vinculos extracomerciales funcionales al desarrollo de este tipo de comercio,
lo cual facilita la conformacion de una cartera de clientes y asegura un
margen de ventas diario. Como lo observado por Valdivia en la mentalidad
artesanal o de subsistencia, la personalizacion de los vinculos econémicos
trae consigo el establecimiento de relaciones extrafuncionales., lo cual
distorsiona la ‘pureza’’ del vinculo estrictamente comercial en el mercado
(Valdivia, 1993:76).

3. Ladinamica de la competencia en la paradita

Una paradita tiene su fortaleza en la capacidad de congregacién de una
relativa cantidad de compradores. En Independencia, se observa que las
paraditas se ubican en zonas de facil acceso, que constituyen zonas
residenciales de las clases en mejor situacién econémica del distrito®°.

Asimismo, los giros mas demandados son perecibles, como las frutas,
verduras, tubérculos, abarrotes y carnes, en especial pollo. La baja capacidad
adquisitiva y el tipo de demanda de los compradores hace que en los demas
rubros no haya una significativa demanda y variedad en algunos giros. Si bien
se vende ropa, no son productos de calidad, y el calzado ofertado es sobre
todo sandalias o zapatillas de lona. Entre estos giros existe una
complementariedad, es decir, aunque la mayoria de clientes son atraidos por
los productos perecibles, esto no quiere decir que no vayan a comprar otros
productos. La continuidad del flujo de clientes da mas garantia a estos giros
para generar ventas. Este hecho muestra que hay una complicidad
econdmica entre los giros ‘ancla’ —mas demandados— y los complementarios,
que a menudo se nutren del flujo de clientela generado por los primeros®.

55 Ver Mapa N° 1 en capitulo I.

56 Este fendmeno también se hace presente en Caqueta. Aunque no es
exclusivo de las paraditas, es cualitativamente diferente en los centros
comerciales formales. No olvidemos que los supermercados utilizan su giro
‘ancla’ para atraer clientes los dias de semana de menor venta, como es el caso
de la ‘cosecha de ahorro’ o la ‘parrilla de ahorro’. La diferencia es que en la
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Recordemos que en el primer capitulo, los niveles de ganancia de los
productos perecibles y no perecibles no variaban demasiado. Al parecer,
existe una sobreoferta en el primer rubro que hace que las rentas se disipen,
y en contraste, una baja demanda en el segundo que hace que no crezca
mas la oferta y que las rentas se mantengan tan igual como en el primer
caso.

Si se cubre la demanda con una oferta en general limitada, los niveles de
venta y de ganancia serian mayores, o al menos se distribuirian mejor entre
los miembros de la paradita. Sin embargo, no contamos con informacion
acerca de la demanda para constatar si estas paraditas se encuentran 0 no
en una situacion de equilibrio. Entonces, a mayor concentracion mas clientes,
pero también las rentas se disipan, si es que se rompe con el equilibrio. No
obstante, es preferible tal situacién, ya que esta garantizando el flujo de
clientes.

Algunos malestares de esta sobreoferta se sienten en los productos
perecibles. Yanina vende menudencias, y en su misma cuadra hay tres
competidores mas. La dificultad de conservar su mercaderia la lleva muchas
veces a vender su mercaderia a precio de costo:

“Entonces se va deteriorando y uno, en vez de que se deteriore,
gué hago yo, al precio que lo compré lo vendo. Pero, en
resumen, ya no gané, lo que hice fue recuperar mi capital, para
volver a comprar, y es lo que hace la mayoria, al menos los que
tenemos productos perecibles, optamos por eso para que no se
nos quede, porque al dia siguiente el producto ya esta
deteriorado. Porque no hay una forma de conservacion optamos
a gue ese dia se remate. Hasta cierta hora tendra un sol de
ganancia por cada kilo que vende, pero viendo la hora que esta
avanzada uno opta solo por recuperar su capital” (Yanina)

La competencia en las paraditas opera bajo el supuesto de una complicidad,
es decir, la aceptacion de ciertos margenes de competencia individual que
permitan la sostenibilidad del grupo. Y es que la cartera particular de clientes
gue un comerciante logra obtener se sustenta en las posibilidades que el
colectivo otorga para la atraccion de compradores, como sefiala Alarco: “Un
vendedor al por menor, en cuanto logra atraerse una buena clientela, disfruta
de un monopolio local, limitado y parcial. Si hace mal uso de él, acaba por
perderlo” (Alarco, 1987: 52). En este sentido, los comerciantes ambulantes
consideran que a mayor concentracion mayor capacidad de atraer clientes, lo
cual pone en riesgo esa demanda ganada. Como es el caso de Wilfredo,
guien reconoce esta posibilidad:

“Si crece mas para nosotros estaria bien porque se venderia
mas, se venderia de todo” (Wilfredo)

paradita se trata de sujetos como unidades comerciales particulares, y no de un
manejo directivo de las marcas o firmas patrocinadas de un supermercado.
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Por otro lado, existen testimonios como el de Olga, que atribuye a su
aceptacion de la competencia una norma social: la solidaridad®’, puesto que
reconoce la necesidad de trabajo de otras personas que, como ella, padecen
una mala situacion econémica:

“Bueno, hay mas competencia y si también hay publico, mejor;
yo a eso no tengo ningun celo porque asi también como se
busca otras personas, también traen la misma cosa y bien,
gracias a Dios, si hacen un sol, dos soles, se llevan para sus
hijos porque no soy egoista” (Olga)

Sin embargo, una alta concentracion es muchas veces perjudicial para los
ambulantes. Esto justifica ciertos mecanismos de control que operan para
limitar el acceso a la paradita, como fiscalizar la organizacion o el maltrato de
que son victima los comerciantes ambulantes novatos. Es por ello que se
ejercen mecanismos informales que regulan el acceso al espacio de venta,
pero en ellos también se observa la tension que impone la personalizacion y
densificacion de los vinculos, limitando una vision mas amplia y afirmativa
frente a sus competidores.

3.1 Mecanismos informales para la regulacion de la competencia

Ganarse un sitio para vender en-la via publica no es cosa facil. Ademas de
los problemas con el municipio y las autoridades, muchas veces los propios
ambulantes ponen trabas para la incorporacion de un nuevo comerciante. Si
bien la mayoria de los comerciantes ambulantes de Independencia estan
dispuestos a ayudar a alguna persona a ingresar a la paradita, un 30.43% de
todos los encuestados (232) pone limites a una nueva incorporacion. Los
motivos que justifican esta accion es la carencia de lugar (62.3%), la
competencia (21.7%) y el respeto a las decisiones que se tomen en la
asociacion (13.0%) (Véase Cuadro N° 11).

Cuadro N° 11
Razones por las que no apoyaria el ingreso a la paradita

Razones Frecuencias Porcentaje
S

Mucha competencia 15 21.7%
No hay lugar 44 62.3%
Es asunto de la
Asociacion 9 13.0%
Es asunto del 3 3.0%
Municipio
Total 71 100.0

57 Al margen de su carga normativa y altruista, utilizamos este concepto como una
relacion de identificacion con el otro, que tiene mecanismos muy propios para
beneficiar al conjunto y generar un nosotros.
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Dichos motivos, que podrian ser objetivos y reales, pueden también ser
justificaciones para no hacer evidente el problema de la competencia. En las
entrevistas se observa que hay una dificultad en hacer explicita esta
situacion, como lo manifiesta Luis, comerciante ambulante con experiencia
dirigencial en su asociacion y Paola, comerciante ambulante de base:

“Que yo avale es imposible, porque hay una norma. El trabajo
en la via publica nadie puede avalarlo, ni un dirigente ni el
alcalde pueden decir ‘péngase acd’; tiene que lucharlo y
trabajar, su consistencia de trabajo es lo que le amerita como
trabajador ambulante. Una persona me dice: ‘Sefor, quiero
trabajar’, yo digo ‘péngase donde le parezca, ganese la voluntad
de la masa e ingrese’ ” (Luis)

“De repente porque habria mas gente, se vende un poco mas,
pero no hay espacio ni dénde recibir mas personas; los mismos
vecinos protestan que ya no hay sitio” (Paola)

En ambas afirmaciones, mas que el afan de neutralizar la competencia,
ambos sefialan que de lo que se trata es de evadir el conflicto. En el primer
caso, porgue la interferencia de Luis lo desacreditaria como agente neutral,
ya que ha sido dirigente anteriormente y ha permitido el ingreso de su familia,
en la decision de aceptar o no a un nuevo comerciante. En el segundo caso,
es la necesidad de mantener una relacion armoénica con los vecinos. No
obstante, ambos trasfondos marcan una situacion de incomodidad ante la
competencia, dificil de hacer explicita dada la norma de solidaridad existente
que justifica la aceptacion de su propio trabajo>®.

Si bien la gran mayoria muestra una actitud no excluyente (el 69.3% del total
de encuestados), o sea, estarian dispuestos a apoyar a personas diversas sin
importar su grado de familiaridad con ellas. En algunos casos, esta actitud
adquiere visos de solidaridad y se manifiesta ante la necesidad, este
sentimiento es compartido y amengua el conflicto entre los comerciantes
ambulantes nuevos en la paradita.

“Para que nos vamos a oponer a dar un sitio, si Dios da para
todos” (Cecilia)

“Todos estamos para trabajar, hay personas que no tienen
trabajo y yo pienso en mi, asi como yo pasaba necesidad, esa
persona también necesita trabajar” (Graciela)

Ante la competencia, existen mecanismos informales que regulan el acceso
al espacio de venta de la paradita. Se observa que existe cierta complicidad

58 No olvidemos que la necesidad de trabajar y la mala situacion econémica son las
principales justificaciones que se utiliza frente a la autoridad para mantenerse en
la via publica, lo cual si es valedero para ellos por qué no lo seria para sus pares.

- - 81



SUMAS Y RESTAS.poc

en el acceso, pero también ciertos mecanismos de control que tienen como
fundamento el manejo de las redes interpersonales del comerciante.

En Independencia, las paraditas tienen una dindmica barrial mas acentuada,
por lo que estas tensiones se hacen mas llevaderas. Es decir, se puede
echar mano de los vinculos sociales mas proximos que garanticen la
complacencia de las personas que ya venden en el lugar. Encontramos, por
lo tanto, tres estrategias para acceder a la paradita: la individual, la colectiva y
la institucional.

3.1.1 La estrategia individual

La estrategia individual utiliza vinculos de las redes interpersonales para
ingresar particularmente a la paradita, contando con un aval directo o
indirecto de aquellos que laboran en el lugar. Casi el 58.6% de los
comerciantes encuestados se valieron por si mismos para ‘ganarse’ un sitio
en la via publica; sin embargo, en el 41% de los casos, los comerciantes
ambulantes fueron apoyados para el ingreso en la paradita. De este segundo
grupo, el 42.8% llegd a sus puestos a través de familiares que mediaron por
ellos. El 25.28% fue apoyado por sus vecinos o amigos, mientras el 23.08%
ingres6 por medio de una solicitud aprobada en asamblea de la asociacion
correspondiente al lugar (Véase Cuadro N° 12).

Cuadro N° 12
Apoyo para el acceso al lugar segun tipo de relacion
Tipo de Relacién Frecuencias  Porcenta;

es
Familiares 41 43.0%
Asociacion 22 23.1%
Amigos 13 13.2%
Vecinos 11 12.1%
Municipio 4 4.4%
Conocidos 3 3.3%
Paisanos 1 1.1%
Total 95 100.0%

En los testimonios se sostiene que es muy dificil insertarse en una paradita si
no se tiene alguna referencia o contacto que permita la aceptacion de los
otros comerciantes ambulantes de la zona. Esta experiencia la vivio Cecilia:

“Primeramente, trabajaba dentro de la Cooperativa, he sido
ambulante también, en vista que nos reubicaron no hubo
negocio y sali aca... he sufrido bastante porque cuando uno es
nueva no permiten asi no Mas; meses, casi un afio, me sentia
loca, de aca para alla, es duro que a uno la estén peloteando”
(Cecilia)

Asimismo, las redes interpersonales al interior de la paradita facilitan la
aceptacion. Ser conocido, ser vecino o contar con algun familiar que brinde
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garantia de su situacién de necesidad permite el acceso al lugar de manera
menos conflictiva. Asi también, estos vinculos son el recurso que informan la
vacancia de un puesto y el giro que se necesita en la paradita, lo que facilita
la aceptacion.

“Mi primo, que trabajaba, me dijo que este puesto estaba
vacante y que venga a trabajar, y asi comencé y me conocieron
mas” (German)

“Entonces, una tia que vive aca cerca me dijo, ¢estas
desocupada?, ‘anda que en el mercadito quieren que vendan
comida; yo, sin tener nada, dije ‘ya pues’ y me lancé” (Regina)

Si bien existe una actitud abierta para avalar la incorporacion de un nuevo
ambulante en las paraditas, existe también una disposicibn a apoyar
preferentemente a la familia, y en menor medida a otro tipo de personas
CcOmo vecinos, paisanos o amigos (Véase Cuadro N° 13).

Cuadro N° 13
Disposicion para apoyar al acceso al lugar segun tipo de relacion

Tipo de Relacion Frecuencias Porcentaj
es

Cualquiera 78 48.8%
Familiares 49 30.5%
Amigos 12 7.3%
Desconocidos 11 6.7%
Vecinos 6 3.7%
Companeros de

organizacion 2 1.2%
Tendria que ver 2 1.2%
Paisanos 1 0.6%
Total 161 100.0%

Por otro lado, el apoyo de familiares para el ingreso a la paradita daria la idea
de una red familiar en el interior del comercio ambulatorio. Este hecho no
dista mucho de la realidad, podemos encontrar esposos e hijos, cufiadas o
primos trabajando en la misma paradita, como en diferentes puntos del
distrito. Incluso, en algunos casos pueden ser familiares que viven en la
misma casa y que comparten los gastos familiares.

En esta estrategia, el apoyo directo o indirecto de conocidos hacen posible el
acceso al lugar, y es una disposicion que se mantiene, de manera que facilita
la incorporacion de nuevos integrantes. El factor competencia se debilita ante
la necesidad de cumplir con una norma de solidaridad, condicionada por una
identificacion frente a la necesidad o a las exigencias de la normatividad
propia de los vinculos, como es el caso de los familiares. En todo caso, la
ausencia de este capital haria mas costoso ocupar un puesto de venta.



SUMAS Y RESTAS.poc

3.1.2 La estrategia colectiva.

La estrategia colectiva requiere de una decisibn de grupo a modo de
‘invasion’. Esta estrategia colectiva marca los inicios de la paradita y forma
parte de la historia de las concentraciones de fines de los afios 80 y
comienzos de los 90, cuando la situacion econémica era demasiado aguda. A
menudo son vecinos del mismo barrio, que proceden a tomar las calles por la
necesidad economica. Es por ello que se hace muy comdn encontrar vecinos
del mismo barrio, asentamiento humano, en una misma paradita. Por
ejemplo, en la Asociacion de Comerciantes Ambulantes ‘2 de Octubre’, la
mayoria de sus asociados vive en la Cooperativa de Vivienda Victor Raul
Haya de la Torre donde, justamente, se ubica la paradita.

“Nosotros nos animamos porque no hay mercado aca, una
madrugada todos agarramos un puesto cada uno, no sabiamos
gué hacer ni qué vender, algunos pusieron abarrotes, verduras...
yo hice mis canchitas y asi, poco a poco” (Paola)

Otra experiencia de este tipo la vivio la paradita San Martin de Porres, cuyos
integrantes iniciales, ante el famoso ‘fujishok’, optaron por tomar radicalmente
la alameda, aun no terminada de construir, de Independencia.

“Lo que cuentan las compafneras es que fue por el fujishok. Esta
asociacion tiene su inicio el 2 de setiembre; el 8 de agosto fue el
fujishok, y al mes se tomaron las calles” (Regina)

En esta estrategia, las redes vecinales se activan promovidas por un interés
comun, de manera que la cooperacion se colectiviza. Este capital social es
sujeto de instrumentalizacion no sélo por la coyuntura extrema que la
promueve, sino por la tradicion del barrio, que tiene experiencias actuales y
pasadas de accion colectiva, como lo trataremos mas adelante cuando
veamos el ‘legado cooperativo’.

3.1.3 La estrategia institucional

Finalmente, la estrategia institucional se da en los casos de los individuos
gque, poco a poco, se ganaron un espacio y desean asegurarse mediante la
proteccion de la organizacién. Una vez conquistado el espacio, se produce la
agremiacion, es decir, se conforma una asociacion que defienda a los
integrantes de la paradita. Sin embargo, esta asociacion también regula de
alguna manera el ingreso de los nuevos comerciantes ambulantes. Es un
proceso selectivo, si bien uno puede ganarse el sitio, la proteccién para la
permanencia la otorga la asociacion. La selectividad requiere, por lo tanto, de
otros recursos sociales que faciliten una decision favorable, como conocidos,
o algun otro talento personal para garantizar el éxito de esta estrategia
institucional.

“Yo vengo y a los dos dias presento mi solicitud. Entonces voy y
le digo a mi sobrino, y él me dice ‘no te preocupes, yo te voy a
hacer quedar bien’, hacen la reunion y me aceptan” (Wilfredo)
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“Me aprobaron porque, como yo tenia aptitudes para escribir, me
eligieron como secretaria de actas e hice méritos; no tuvieron que
llevarlo a ninguna asamblea para aceptarme como socia de la
asociaciéon” (Yanina)

El caracter ‘burocratico’ de este procedimiento, que se observa en aquellos
pasos como presentar solicitud, discutirlo en asamblea y pagar la inscripcion,
pretende neutralizar el impacto de las redes informales. Esta estrategia
institucional enmarca, pues, un deseo mas controlista que se maneja
colectivamente para evitar la competencia o también para garantizar la
proteccion de aquellos que son miembros del grupo; aunque no
necesariamente es una estrategia pura, puesto que se combina con el apoyo
de las redes interpersonales, como lo retratd lineas arriba Wilfredo. Una vez
que se es parte de la asociacion, ésta refuerza de manera simbdlica las
diferencias entre unos y otros, construyendo en algun nivel un ‘nosotros’
asociativo que garantiza la proteccion de sus miembros. Los comerciantes de
la misma asociacion se distinguen no solo por el lugar que ocupan, sino
también por el color de sus mandiles, los nombres de su organizacion, la
representacion de sus dirigencias y las diferentes actividades recreativas que
le permiten sentirse parte de este grupo, aunque esto no signifique una alta
cohesién®.

En definitiva, los diferentes mecanismos que controlan el acceso al lugar
descansan en la instrumentalizacion de las redes interpersonales. Las
estrategias se desenvuelven a la par con el soporte de los vinculos sociales
vecinales o familiares, lo cual determinaria la mayor aceptacion del conjunto
de la paradita. Como sostiene Grompone, “Los comienzos como vendedor
ambulante requieren siempre de los vinculos con familiares o con amigos que
le transmitieron su experiencia y sus contactos, sirviéndoles de apoyo frente a
los avatares que podian surgir en los primeros tiempos e inclusive actuando
como un respaldo psicoldgico ante la posible verglienza que podia causar los
primeros fracasos” (Grompone, 1985: 208).

3.2Vision sobre competidores

Al preguntar a los ambulantes sobre quiénes son sus principales
competidores, es sorprendente la aparentemente amplia identificacion que
hacen de ellos. No obstante, en la realidad esta vision no logra plasmarse en
una accién concreta con respecto a ello.

En el cuadro N° 14, se sintetizan las respuestas. Los comerciantes de la
misma paradita son identificados como sus mayores competidores, en un
63.6% los de puesto fijo y los ‘volantes’ en un 54.1%. Por otro lado, en casi la

59 Y esto se refleja en su dinamica organizativa en torno de la negociacion que
refuerza la delegacién de las bases a las dirigencias. Esto se tratara mas
profundamente en el capitulo V.
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mitad de los casos sefialan que los comerciantes formales (supermercados y
mercados) son también competidores fuertes (50.9% y 50.2%
respectivamente).

Cuadro N° 14
Niveles de Competencia segun tipo de comercio

NIVELES DE COMPETENCIA

Tipo de TOTAL
Comercio Mucho Poco Nada (N=232)
Supermercados 50.9% 19.4% 29.6% 100.0%
Mercados 50.2% 35.0% 14.7% 100.0%
Volantes 54.1% 26.8% 19.0% 100.0%

Comerciantes
de su Paradita 63.6% 22.3% 14.0% 100.0%

La competencia con los comercios formales tiene una significacion
diferenciada segun los mercado formales y los supermercados. A menudo,
entre los comerciantes formales y los ambulantes existe conflicto, ambos se
acusan de robarse clientes. Cecilia, por ejemplo, vende en José Galvéz, una
paradita que se encuentra frente al local del Mercado FEVACEL conformado
por ex comerciantes ambulantes del mercado central, sostiene que:

“Ahorita esta un poco dificil la situacién por el mercado central,
mucha competencia, ahora hay muchos ahi, eso es lo que nos
ha bajado porque antes si vendiamos” (Cecilia)

Otros ambulantes sostienen todo lo contrario. Paola vende en una paradita
que no tiene competencia con un mercado formal, por lo que a ella no le
parece necesario formalizarse, reconociendo mas ventajas en la venta en las
calles.

“Yo les he dicho, si ustedes entran yo me quedo acé en mi sitio,
porque siempre se vende mas en la calle que adentro porque a
veces la gente tiene flojera de entrar” (Paola)

Asimismo, los comerciantes formales de los mercados de alrededor muchas
veces son los promotores y colaboradores municipales en los intentos de
desalojo o formalizacibn de estos sectores. Actualmente, tienen
representacion en la Comisién Técnica Mixta®®, y son acusados de

60 Es un espacio de concertacion creado a partir de la Ordenanza Municipal
002, en el cual participan funcionarios municipales, representantes de los
comerciantes ambulantes y miembros de la comunidad. Entre estos miembros se
encuentran mayormente los vecinos; sin embargo, en Independencia se ha
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complicidad con el Municipio para dejar de lado a los representantes del
comercio ambulatorio.

“En Independencia, ahorita tenemos una competencia desleal,
uno porque no nos ponemos de acuerdo con el mercado, con el
Municipio y con nosotros; el mercado, ¢qué cosa dice? Sefior
Alcalde, lo que yo quiero es que me desaparezca a los
informales” (Luis)

En cuanto a los supermercados, aunque se considera un competidor paralelo
similar a los mercados, alrededor de un 30% sostiene que no es ninguna
competencia. La marcada diferencia del estilo de venta en las paraditas con
respecto a los supermercados los aleja dentro de sus percepciones como
competidores reales. Luis por ejemplo identifica que el supermercado es para
otro publico, que si bien antes podria comprar a los ambulantes, al abrirse
supermercado, su estatus (tienen carro) esta mas acorde con otro tipo de
comercio.

“Los dos supermercados nos han bajado la venta, porque este
mercadito de aca no lo ven tan seguro como comprar en
supermercado; a un supermercado va con Su carro, con su
familia, entra tranquilo, da otra impresion” (Luis)

Una pregunta que merece responderse es si estos niveles de percepcién de
la competencia, cuantitativamente altos, generan un impacto cualitativamente
importante en sus estrategias comerciales. Al parecer, el alcance de ésta es
muy limitado y so6lo se manifiesta en la tension entre pares y en las
dificultades para generar confianza. Una vez mas, esta creencia particular, en
la que el comerciante prioriza la dindmica de lo propio (su negocio) como lo
central frente a los otros, imposibilita una vision mas general de su contexto,
la dinAmica comercial del conjunto, en el cual los competidores de su paradita
serian sus potenciales y principales aliados.

Paradojicamente, a pesar del alto reconocimiento de sus compafieros de
paradita como principales competidores, esta afirmacion no necesariamente
se expresa directamente en las entrevistas. Esta relacion se maneja en el
marco de esa tension con la emotividad, ya que son amigos o conocidos, o al
menos compaferos en la necesidad. En los testimonios encontramos
reticencia para calificarlos de esta manera. Por ejemplo, Mauro no los define
asi, sino justifica que cada hace lo que puede para su negocio restando
importancia a la capacidad de impacto que estas opciones individuales
pueden tener para él o para otros.

“¢, Competidores aqui?, cada uno ve su situacion pero como
competidores no los veo” (Mauro)

interpretado de manera diferente, se han incorporado los dirigentes de los
mercados.
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Inclusive, la realizacion de acciones abiertamente competitivas como
las de Luis son reprochables:

“Es el negocio, no es que mas tarde te estén viendo mal porque
el que vendid, vendio. Acé a veces los compafieros, cuando uno
vende, no comprenden esa situacion, eso se llama Marketing
del Negociante. Por ejemplo, yo le digo ‘esta papa no es de
Huancayo, es de Huanuco porque la papa de Huancayo no esta
muy rica’; esa es mi manera de vender, por eso digo que el que
vendio, vendié” (Luis)

En este testimonio, la afirmacion de la competencia es reivindicativa frente a
una actitud de condena de sus compafieros que no entienden este
comportamiento. Por otro lado, en el sentido mas abstracto, existen
comerciantes, a menudo los més calificados, con niveles de instruccion mas
altos y experiencia dirigencial, que tienen una visidon positiva de la
competencia. Este es el caso de Yanina:

“Pienso que es positivo en cuanto a las personas, nos permite
esforzarnos en ser mas atenta, mas amables; porque antes se
veia cierto despotismo en la gente que atendia, ni siquiera le
daban a uno las gracias por haber comprado. Y, como le digo,
el cliente siempre tiene la razon, asi no la tenga” (Yanina)

Dentro de este mismo espacio de venta, los comerciantes ambulantes
‘volantes’ o ‘golondrinos’, aquellos que no permanecen en la paradita o
caminan alrededor de ella sin haberse hecho un puesto fijo y aparecen
circunstancialmente, son mas claramente identificados como competidores.

“Los que mas nos hacen la competencia son esos, los
golondrinos, que vienen de vez en cuando, compran en gran
cantidad por lotes y lo dan a un precio menor; y ellos compran
todo lo que esta mas en abundancia, porque las cosas que
estan entrando son caras y ésas no te sacan” (Regina)

La tensidn entre ser competidor y compariero de trabajo es mas evidente en
aguellos con los que se comparte una identificacibn mayor. Son ambulantes,
comerciantes con puesto fijo, etc.; pero no es asi con los nuevos integrantes.
Por ello, para regular el acceso de estos nuevos miembros se ensayan
diferentes métodos para neutralizar la competencia. No se va mas alla de lo
gue se puede ver o palpar, puesto que al parecer la dinAmica comercial del
conjunto se pierde en los continuos roces o conflictos interpersonales,
estando fuera del alcance una identidad empresarial colectiva que reconozca
a su paradita como un punto de venta a impulsar.

4. Las razones de la sociabilidad

En el comercio ambulatorio, la visualizacion de oportunidades se materializa
con el acceso a la informacién y el apoyo que le proporcionan las redes
sociales, conformandose un capital social como factor de competencia en el
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mercado. Partiendo de esta afirmacion, se puede entender mejor la
conformacion de la racionalidad econémica evitando juicios y perjuicios con
respecto a los agentes econdmicos de los sectores populares.

Desde un esquema de gradaciones mirando la modernidad, Néstor Valdivia
elaboré una tipologia para el caso de los pequefios industriales populares, en
los cuales distingue tres tipos de racionalidad que tienen su correlato en un
nivel de modernizacién técnica. En primer lugar, la racionalidad capitalista
moderna tiene como caracteristica principal la actitud emprendedora
motivada por el afan de lucro, un sentido metédico de la vida y la aceptacion
del riesgo. En segundo lugar, en la racionalidad econdmica de subsistencia
no existiria un animo de lucro; el negocio se orienta a la satisfaccién de
necesidades basicas y no a la acumulacién. Por lo tanto, no existiria el
sentido de calculo econémico, es decir, de racionalizacion de la actividad. En
tercer lugar, en una posicién intermedia se encontraria ‘la racionalidad
moderna popular’, cuyo rasgo comun es la instrumentalizacion de las
instituciones tradicionales en funcion al desarrollo de la actividad comercial
(Valdivia, 1993: 69-84).

Siguiendo este esquema y salvando las distancias con el caso de los
pequefios industriales, el comercio ambulatorio de Independencia se ubicaria
entre la racionalidad de subsistencia y la racionalidad moderna popular. Pero
aun asi, la calificacién en este modelo resulta insuficiente. En relacion con la
racionalidad de subsistencia, por ejemplo, si bien la actividad en algunos
casos no alcanza niveles de acumulacién, eso no significa que no exista
animo de lucro, sino que es una posibilidad muy limitada. Asimismo, en
cuanto a la racionalidad moderna popular, la instrumentalizacion de las
relaciones sociales no se restringe siempre a las instituciones tradicionales.
En el comercio ambulatorio, la alta personalizacion de los vinculos
econdmicos permite instrumentalizar vinculos adquiridos, como la vecindad, y
hasta sobreponer a los vinculos econdmicos una dimension emotiva. Por
ejemplo, el casero-cliente es una de sus posibilidades para competir y ganar
ventas; mientras el casero-proveedor, a cambio de su fidelidad, le otorga
creditos y préstamos de mercaderia. Esta base material, a menudo explicita
en las entrevistas, demuestra que existe, a la par de una personificacién de
los vinculos, una instrumentalizacion, y por ende una racionalizacién de los
vinculos sociales, que se manifiesta en las redes comerciales que logran
conformar dandoles una orientacion y sustento particular.

Reconocemos que una tipologia nunca se manifiesta de forma pura, pero se
necesita problematizar el contexto no sélo econdmico-material sino
econdémico-social de los actores para explicar la l6gica que esta detras de las
decisiones econdmicas. Pensar la realidad en términos de moderno o
tradicional nos remitiria a considerar que se es mas racional en cuanto mas
moderno se sea. Si entendemos por racionalidad el calculo que una persona
hace para optar por el medio mas O6ptimo para obtener un determinado fin,
entonces la racionalidad econdmica esta referida al proceso por el cual los
actores economicos en el mercado deciden, teniendo como principal objetivo
la maximizacion —o también la conservacion— de sus ganancias.
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En el caso de los comerciantes ambulantes, los amplios margenes de
incertidumbre llevan a ser racional evitar los riesgos. Estos actores también
se mueven bajo el procedimiento de calculo de costos y beneficios y, como
parte de ello, también estan influenciados por ciertas creencias que provienen
del marco cultural que sustentan sus vinculos sociales. Para explicar una
accion es importante contemplar dos dimensiones: la estructura de
oportunidad y la orientacion de la accion (Elster, 1996: 23). La estructura de
oportunidad es la base compuesta por restricciones fisicas, econémicas,
legales y psicolégicas, mientras que la orientacion es la jerarquizacién de
preferencias en conformidad con los intereses del individuo, ya sea al
cumplimiento de normas sociales o al calculo mas detallado de los beneficios.
El agente econdmico no solo es racional cuando su decision se orienta a la
obtencion de beneficios econdmicos, sino también a la satisfaccion que le
otorga el cumplimiento de las normas, es decir, a los beneficios sociales.

En un campo de accion donde la mayoria de vinculos son relativamente
horizontales y localizados —o ‘cerrados’—= en el barrio, los comerciantes
ambulantes desarrollarian una racionalidad expresiva —es decir, como
sostiene Lin, orientada a la conservacion de recursos sociales como producto
de la interaccion entre iguales— debido a la cotidianidad y personalizaciéon de
sus vinculos comerciales, teniendo como trasfondo la racionalidad
instrumental de sus intercambios econémicos. Existe, pues, un campo de
tension en el ejercicio de esta racionalidad. Un ejemplo de ello es la
negatividad con la que juzgan la competencia, y el impedimento de reconocer
a sus competidores abiertamente. Aun asi, existe cierta complementariedad
puesto que se realizan ciertas acciones de manera consciente —pero ‘sin
perjudicar a nadie'- para ‘ganar clientes’ o competir de acuerdo con sus
habilidades sociales, poniendo a la transaccion econdmica un matiz de
emotividad con la cual se consiguen beneficios. Lo mismo observa Uzzi en un
estudio sobre las relaciones comerciales a nivel industrial. Los proveedores y
compradores involucrados en relaciones de confianza y con alta frecuencia
de intercambio se comportan de manera contraria a aquellas predecibles
desde un modelo de optimizacién, porque optan en favor del mantenimiento
de relaciones de larga duracion. Esta situacion, sostiene este autor, hace
gue las empresas tengan mayores posibilidades de sobrevivir, pero también a
cierto nivel pueden ser contraproducentes (tomado de Portes, 2000:81).

En conclusion, el capital social se configuraria alrededor de este marco
simbdlico que lo viabilizaria, como sefala Bourdieu: “En una economia que
se define por rechazar el reconocimiento de la verdad ‘objetiva’ de las
practicas econémicas, es decir, la ley del ‘interés totalmente desnudo’ y del
‘célculo egoista’, el mismo capital ‘econémico’ sélo puede actuar si consigue
hacerse reconocer a cambio de una reconversién que hace irreconocible el
auténtico  principio de su eficacia” (Bourdieu, 1991:198). La
complementariedad de esta racionalidad expresiva con la econémica, basada
en la configuracion de un capital social cerrado en la localidad, permitiria,
pues, el mantenimiento de la actividad comercial y hasta la accion colectiva
en favor de ella, como lo presentamos en el siguiente capitulo.
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CAPITULO N° 4
TEJIENDO REDES: LA SOCIALIDAD COMO CAPITAL EN EL COMERCIO
AMBULATORIO

Las acciones de los actores econOmicos no estan restringidas a las
transacciones comerciales. La ciencia economica en su desarrollo ha
incorporado otras dimensiones importantes para entender estos fenébmenos.
A principios del siglo XX, por ejemplo, se desarroll6 el paradigma de la
economia institucional con un sesgo culturalista. Si bien éste no ha logrado
un significativo avance en sus investigaciones iniciales, nuevas perspectivas
desde la economia, como la teoria de juegos, eleccion racional y el analisis
de los costos de transaccion, entre otros, y desde la sociologia,
especialmente la teoria de redes, la sociologia cultural y organizacional, han
aportado al analisis de lo social o institucional dentro del campo econémico
(Swedberg, 1997:161).

En nuestra propuesta, la socialidad, al operar como capital, da respuesta a
otros modos de fomentar los procesos de acumulaciébn de capitales
econémicos fuera de las relaciones de mercado. La cooperacion con fines
econémicos se inscribe en estas modalidades, en las que presenta varios
niveles. La cooperacion, como relacion de intercambio se produce por la
siguiente logica: ‘porque lo que te estoy pidiendo que hagas es, teniendo en
cuenta las circunstancias, la mejor manera de que consigas tu propdsito que
yo comparto’ (Bredemeier, 1988: 505). Esta puede darse en diadas (entre
dos) o de manera mas compleja, articulando los intereses de un conjunto de
individuos para dar solucibn a un problema comudn colectivamente. Para
explicar mas detalladamente la realizacion de esta estrategia, tomamos como
elementos importantes la confianza y la reciprocidad -y en ésta Ultima la
solidaridad- las cuales han sido abordadas como sinénimos de capital social,
sin un analisis mas sistemético de los vinculos en su interior como con el
entorno.

Por ello, analizamos con mas detenimiento las redes sociales, las cuales, en
cierto modo, facilitan la cooperacion y determinan sus alcances. Las redes
sociales denotan un conjunto de vinculos que existen simultdneamente sobre
la base de diferentes intereses y que persisten a través de la duracién de una
transaccion particular. Es decir, los vinculos y los intercambios que
dependen de éstos se mantienen en tanto son efectivos para conseguir un
determinado objetivo. Entender las redes interpersonales como un capital
significa comprender la capacidad de facilitar acciones conjuntas, en las
cuales tanto la confianza como la reciprocidad establecen los principios que
alimentan los circulos virtuosos 0 viciosos y, por ende, condicionan la
acumulacion de otros capitales, incluido el capital social.

En este capitulo, examinamos las redes de apoyo, el intercambio de favores,
las estrategias cooperativas tanto con fines de defensa como de promocion.
Retomando el anterior capitulo, en este acapite se acentia el cierre como
configuracibn que posibilita la realizacion de acciones cooperativas,
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presentando tanto ventajas como limitaciones para el desarrollo de la
actividad.

1. Los linderos de la confianza

La confianza ha sido exaltada como el elemento clave para promover una
socialidad positiva. Fukuyama, por ejemplo, sostiene que “una de las
lecciones mas importantes que podemos aprender del andlisis de la vida
econdémica es que el bienestar de una nacion, asi como su capacidad para
competir, se halla condicionado por una uUnica y penetrante caracteristica
cultural: el nivel de confianza inherente a esa sociedad” (Fukuyama,
1996:25). La confianza es la posibilidad de predecir que el otro va a actuar
conforme con lo expectado y acordado produciéndose un sentimiento de
cercania entre los diversos actores sociales involucrados en una relacion de
intercambio (Lomnitz, 1983: 28). Es consecuencia, asi como causante de las
relaciones sociales, es decir, acerca a los actores y, como producto de una
primera interaccion, acrecienta la empatia y credibilidad del uno al otro.
Asimismo, al ser parte inherente de un sistema cultural y social, la confianza
es un factor que posibilita el cumplimiento de normas y reglas y promueve las
opciones de un colectivo por la cooperacion.

Las implicancias de los niveles de confianza que alcanza un grupo social
pueden explicar aspectos importantes de la organizacion social y su
desempefio econdémico, pero no es el unico factor, Debido a que se
manifiesta de manera diferenciada en las multiples facetas de la vida
cotidiana, la confianza no esta simétricamente distribuida. Lomnitz argumenta
gue ésta solo se puede dar en vinculos entre iguales o relaciones simétricas
(Lomnitz, 1983:28). Fukuyama también, a través de sus estudios sobre
diferentes naciones, ha encontrado tres tipos de sociedad segun sus niveles
de confianza: a) Sociedades individualistas, en las cuales existen reducciones
de los circulos de confianza y debilidad de los grupos sociales (Rusia), b)
Sociedades familistas, donde estos circulos se repliegan a la familia, sin base
para relaciones de confianza con otros fuera de ella (China), ¢) Sociedades
de confianza generalizada, en las cuales hay una fuerte propension a la
sociabilidad espontanea (Japon y Alemania) (Fukuyama: 1996:48). En este
andlisis, Fukuyama observa que la confianza puede tener perfiles
generalizados o0 particularizados en grupos sociales determinados. La
distribucion de la confianza, por lo tanto, tiene que ver con la expansion y
fluidez de las relaciones sociales y la dinamica de reconocimiento entre
actores. Simmel ha definido la confianza como una capacidad cognitiva que
opera en la tension entre el conocimiento y la ignorancia frente al otro, por lo
que la distancia social es un factor importante para su préactica.

A mayor distancia social la confianza no surge espontaneamente, sino que
otro tipo de mecanismos institucionales, como la ley o las regulaciones, se
generan permitiendo la visualizacion de acciones predecibles de los otros en
los diferentes campos sociales. En las sociedades tradicionales, las normas
de reciprocidad o de conducta se encuentran prescritas segun los roles
sociales, de modo que se hace efectivo el control social y el cumplimiento de
las expectativas de la accion de los otros. En estas sociedades, la cercania
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fisica y psicosocial permite la vigilancia del comportamiento individual, de
manera que se hace muy dificil ‘salirse de la linea’, siendo muy costoso y
punitivo violar las normas compartidas de la comunidad. Por otro lado, en las
sociedades modernas como las urbano-industriales, el crecimiento
poblacional y las caracteristicas de los estilos de vida dificultan el
mantenimiento de estos mecanismos de control mas personalizados, por lo
que la igualacion entre individuos toma otras formas (como la nocién de
ciudadania) y la regulacion de las relaciones sociales mediante las leyes y
procedimientos burocraticos toman mayor importancia.

No siempre el paso o la transicion de una sociedad tradicional a otra moderna
ha traido consigo el establecimiento satisfactorio de estos mecanismos para
generar confianza. La confianza interpersonal muchas veces se ha debilitado
en términos generales, distribuyéndose sélo en circulos intimos y hasta
cerrados, entre individuos con algun nivel de identidad social (por ser de la
misma familia, clase, barrio, etc.). Ademas, la ineficacia de la regulacion
estatal se ha traducido en niveles muy bajos de confianza en las instituciones
sociales. Tal situacién pone en evidencia una crisis en la capacidad de
reconocer al otro en términos concretos como abstractos en una relacion de
igualdad. En el Perq, los bajos niveles de confianza interpersonal manifiestan
una tendencia al repliegue de este elemento social a las redes familiares o de
intimos, - notdndose una- confianza particularizada, Jla cual tiene - como
contraparte una desconfianza general tanto al sistema politico como a sus
instituciones. Para América Latina, Lagos ha caracterizado esta tendencia
como herencia, es decir, una desconfianza casi estructural, la cual refleja el
problema institucional. En una encuesta realizada en 1996, el
Latinobarometro ubica al Peru en el antepenultimo lugar, por debajo de otros
paises sudamericanos como Bolivia y Chile, respecto a los niveles de
confianza interpersonal. Solo el 13% de los peruanos consideraba que si
podian confiar en las personas (Lagos, 1996:128). Al final de la década de los
noventa, en el transcurso de un gobierno civil y dictatorial, utilizando la misma
pregunta a escala nacional, Romero y Sulmont advierten que sélo el 5% de
los peruanos puede confiar en las personas en términos generales (Romero y
Sulmont, 2000:28).

Al ser la confianza una practica reducida a circuitos pequefios, un efecto se
retrata en la afirmacion de Portes: “el capital social en la forma de control
social (institucional) puede entrar en conflicto con el capital social en forma de
mediacién de beneficios por redes (individuales)” y esto a su vez se justifica
porque “la funcion de las redes apretadas es la de facilitar la violacion de
aquellas normas (institucionales) para beneficio privado (individual)®*. De
manera que al ser ineficaz las practicas institucionales, las relaciones
interpersonales por la via infomal aseguran el mantenimiento y adquisicion de
recursos no disponibles por los mecanismos formales, permaneciendo entre
ambos fendbmenos u circulo vicioso que se retroalimenta sucesivamente.

61 Tomado de Durtson, 2000:25
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En la economia informal, ante las relaciones tensas y ambiguas con el Estado
y la incapadidad de predecir la superacion de los avatares econdmico-
sociales, la desconfianza institucional y la confianza particularizada también
son caracteristicas comunes de la socialidad. Se indago, utilizando
afirmaciones tipo sobre las percepciones en torno a la confianza que tienen
los comerciantes ambulantes, y es alarmante la desconfianza interpersonal
que los caracterizan. Los comerciantes ambulantes consideran que poco o
nada se puede confiar en las personas, en un 483% Yy 39.2%,
respectivamente. Asimismo, tienen la sensacibn de que la gente anda
buscando como aprovecharse de uno en un 84.1% de los casos. Ademas, los
comerciantes consideran que no se puede confiar mucho en personas que
recién se conoce, en un 66.8%. La confianza indirecta también es baja;
‘puedo confiar en alguien que un amigo me recomienda’_en un 50.9% de los
casos (Véase Cuadro N° 15).

Los niveles de confianza son tan abrumadoramente negativos que a simple
vista pareceria que nada se podria hacer para variar estas percepciones.
¢Podria, pues, un grupo social con niveles tan bajos de confianza
interpersonal realizar practicas cooperativas? Putham ha enfatizado que la
cooperacion es posible cuando existe una socialidad espontanea que se
manifiesta debido a la interiorizacion de normas sociales y niveles altos de
confianza interpersonal. Empero, en el comercio ambulatorio, aparentemente,
la actitud de desconfianza generalizada se contradice con las relaciones de
cooperacion gue muchas veces construyen entre pares.

Cuadro N° 15
Percepciones sobre la confianza

¢, Cual es su grado de acuerdo con respecto

, ) a las siguientes afirmaciones?
Afirmaciones

Muy de Mas o En Total
acuerdo menos de desacuerdo (N =
acuerdo 232)
En general, se puede 12.1% 48.3% 39.2% 100.0%
confiar en las personas
La gente siempre anda 84.1% 11.2% 3.9% 100.0%
buscando la manera de
aprovecharse de uno
No se puede confiar en 66.8% 10.8% 22.0% 100.0%
alguien que recién se
conoce
Puedo confiar en alguien  20.3% 28.9% 50.9% 100.0%
gue un amigo me
recomienda
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Las distribuciones desiguales de confianza entre las redes sociales pueden
explicar mejor con quiénes y para qué propositos ciertas estrategias
cooperativas se pueden establecer. Coleman enfatiza que el cierre es
importante para facilitar la cooperacion colectiva, mientras que Burt sostiene
que la intermediacién permite una cooperacion mas efectiva en términos
individuales y/o colectivos al abrirse a la captacion de nuevos recursos.
Extendiendo estos argumentos, el primero es mas factible en circuitos donde
la confianza particularizada presenta niveles altos; y el segundo sélo seria
posible si es que la confianza institucional estuviera garantizada. De esta
manera, se puede observar hasta qué punto es posible la cooperacién y bajo
qué lineamientos. Por ello, un analisis del capital social de los comerciantes
sobre la base de las actitudes frente a ciertos elementos sociales es un
acercamiento parcial porque no nos permite determinar cual es su sustento,
la configuracion particular de sus redes sociales.

2. Alguien con quien contar: redes de apoyo

Ante cualquier eventualidad, uno busca maneras de sobreponerse. El capital
social es uno de los recursos utilizados en estas circunstancias. Tener
personas: de confianza a las cuales recurrir refleja también una forma de
enfrentar los problemas que hace que ciertos vinculos se prefieran sobre
otros. O en una situacion en la cual se tenga una sensacion de aislamiento,
puede que los individuos simplemente crean que prescinden del apoyo de
otros.

Cuadro N° 16
Actitudes de los comerciantes ambulante para solucionar algun

problema

Primera Segunda Incidencia
ACTITUDES Opcién % Opcidén % %

(N=232) (N=232)
Pedir ayuda a los familiares 56.5 1.2 28.9
Organizarme con las persona de mi 8.2 9.8 9.0
comunidad
Buscar apoyo de personas influyentes 2.6 2.9 2.6
Tratar de salir adelante solo 20.7 16.2 18.5
Confiar en Dios 11.2 61.8 36.5
Apoyo y consejo de amigos 0.9 8.1 4.5
Total 100.0 100.0 100.0

Indicador: Incidencia: Porcentaje general de respuestas en cualquier opcion.

Preguntamos a los comerciantes qué harian para solucionar algun problema
que los afectara, para de esta manera indagar en estas actitudes; en las
respuestas dimos la posibilidad de sefialar dos opciones, segun la prioridad
que consideraran pertinente. La mayoria de los encuestados recurriria en
primera instancia a su familia (56.5%) y en segunda lo solucionaria por si
mismo (20.7%). En la segunda opcion, se muestra un aferrarse a la religion,
lo cual hace que el individuo deposite su fe en fuerzas exteriores a él. A nivel
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general, esta opcién tiene mayor incidencia en las respuestas, un 36.5%%,
por encima de la recurrencia a la familia, la cual alcanza el 28.9%, seguido de
‘salir adelante solo’ con un 18.5% del total de respuestas (Véase Cuadro
N°16).

Basandonos en estas respuestas, se construyé un indice actitudinal®® para
identificar perfiles de las orientaciones en torno a la instrumentalizacion de los
vinculos con otros. Presentamos los perfiles de menor a mayor, es decir, en
aguellos donde el capital social pasa de un escaso protagonismo a una
mayor difusion. El individualista es aquel que so6lo confia en sus propias
fuerzas, tendencia significativa que llega al 30% de los encuestados. El
individualista selectivo o instrumental es aquel que, ademas de sus propias
fuerzas, busca relaciones que le puedan facilitar la solucion de sus
problemas. El familista es aquel que utiliza, aparte de sus iniciativas
individuales, los vinculos familiares como un soporte para cualquier
eventualidad. Esta actitud es la mas difundida y llega al 46.6% de los
encuestados. El familista selectivo o instrumental, si bien prioriza la familia
como primer soporte, construye otros vinculos exteriores para dar solucion a
sus problemas. El colectivista familista combina salidas familiares con
estrategias organizativas. Finalmente, el colectivista puro se centra en la
organizacion y tenemos sélo un 8.2% en este perfil, que canaliza relaciones
externas que cristalicen las demandas de la organizacion, las cuales también
son suyas (Véase Cuadro N° 17).

Cuadro N° 17
Indice: Actitudes frente a la solucidon de un problema

Categorias Frecuencias %
Individualista 62 26.7
Individualista Instrumental 18 7.8
Familista 108 46.6
Familista Instrumental 9 3.5
Colectivista Familista 16 7.3
Colectivista 19 8.2
Total 232 100.0

Lo familiar, segun estos resultados, es mas importante que lo individual e
incluso lo colectivo como recurso para satisfacer objetivos individuales. Existe
una reprimarizacion de los vinculos sociales en el nucleo familiar, como
componente importante del capital social. Este hecho evidencia la ‘relativa’
debilidad de los referentes organizativos basados en lo colectivo, ya que sélo

62 Este aferramiento religioso, ha sido también revelado en el estudio de Lopez y
Joseph (2000:Cap.1). En este libro la se observa una mencién a Dios como una
fuente externa a la accién indiviadual, pero que reafirma los deseos de progreso y
la esperanza.

63 Ver Anexo N° 1 sobre metodologia para los detalles de la construccién de este
indice.
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llegan en su totalidad a un 15.1%, y son sobrepasados por las actitudes
individualistas en mas de quince puntos porcentuales. Las razones de este
retraimiento las podemos encontrar en los niveles de confianza que se
generan alrededor de cada vinculo social que posibilita las diversas redes de
intercambio.

Las caracteristicas de las redes de apoyo se sintetizan en el cuadro N° 18,
esta red compuesta por los conocidos comerciantes presenta vinculos que
van desde la familia hasta comparfieros de organizacion y de fe. Como primer
hallazgo, el encapsulamiento en la mayoria de los vinculos es notable,
aungue este centralismo espacial varia segun el tipo de relacién. Los
paisanos se ubican fuera del espacio local en el 72.7 % y los hermanos de
grupo religioso en un 54.5% de los casos, siendo un recurso de vinculos mas
extensos para los comerciantes de Independencia. En contraste, los
familiares cercanos, amigos y vecinos son mas frecuentes y se circunscriben
al distrito.

Asimismo, teniendo en cuenta las frecuencias absolutas, estas redes estan
mayormente compuestas por familiares y vecinos. En segundo lugar, se
encuentran los amigos y familiares lejanos. Los vinculos menos extensos
son los paisanos y los comparieros de fe. Este es un indicio de la centralidad
de los . vinculos locales, en  contraposicion —a los vinculos menos
encapsulados. Por lo que al parecer, la mayoria de las estrategias
cooperativas corresponderian a este primer nivel. Asimismo, los demas
vinculos formarian parte de estrategias potenciales segln las caracteristicas
0 pautas que se adopten para su funcionamiento.

Por otro lado, la direccionalidad en la mayoria de los vinculos es horizontal
con respecto al caracter de su negocio y su situacion econdmica. En casi
todos los vinculos se trata de comerciantes similares, es decir, ambos son
ambulantes. Los comerciantes estables son por lo general familiares, tanto
directos como lejanos, los cuales serian vinculos potenciales para la
diversificacion territorial del negocio. Nétese que en la mayoria de los casos
los familiares, tanto directos como cercanos, son los que tienen una mayor
incidencia en la venta del mismo giro. Por lo tanto, se intuiria practicas
cooperativas para la compra o préstamo de mercaderia. Asimismo, la
incidencia en este vinculo de otros giros complementarios podria decirnos
que quiza existen practicas de diversificacion por giro en el negocio.

Esta direccionalidad de los vinculos teniendo en cuenta la posicidon
econdémica del negocio varia segun el tipo de relacién. Los vinculos verticales
son mas frecuentes en relacion a los paisanos. En cambio, los vinculos entre
amigos y vecinos se caracterizan por una mayor horizontalidad. En el caso de
los familiares, si bien hay mayor incidencia en la igualdad en la prosperidad
del negocio, existe un porcentaje significativo (alrededor de 30%) que se
encuentra en una posicion superior. Los vinculos sociales verticales que se
asientan en una mayor distancia fisica podrian impulsar algun tipo de
movilidad teniendo en cuenta su normatividad. En este caso, los paisanos y
familiares lejanos constituirian un recurso importante para canalizar
estrategias comerciales mas provechosas. Por otro lado, los vinculos sociales
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mas horizontales que coinciden con un anclaje local proporcionarian vinculos
de cooperacion, es decir, permitirian la organizacion en pos de estrategias
comunes para el mantenimiento del negocio. Esto se observa mas
claramente en los compafieros de organizacion y vecinos cuya condicién de
igualdad permitiria establecer estrategias defensivas para el cumplimiento de
objetivos comunes.

La composicion de las redes de apoyo entre los comerciantes es
basicamente familiar pero nuclear o directa. Es por ello que el nacleo familiar
aparece como un recurso social de primera mano debido a la normatividad
existente en los vinculos entre los esposos y los padres e hijos. Esta
afirmacion se ve complementada si observamos los niveles de confianza, que
siguen la misma tendencia, altos en el ambito familiar nuclear, y bajos en los
otros vinculos.

Consecuentemente, los niveles bajos de confianza corresponden a los
vinculos que canalizan menores niveles de apoyo en la percepcién del
comerciante como los vecinos, compafieros de organizacion y paisanos
comerciantes. En estos Ultimos, pese a ser adscritos y no adquiridos como
los anteriores, observamos que no tienen una referencia concreta, ya que los
paisanos no son fuentes de apoyo en el negocio en la mayoria de los
comerciantes ambulantes de Independencia. En Independencia, las
relaciones con los paisanos se encuentran en un estado de fragmentacion o
solamente perduran como una referencia cultural.
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CUADRO N° 18

CARACTERISTICAS DE LAS REDES DE APOYO SEGUN TIPO DE VINCULO

(N=232)
Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacién econdémica Nivel de confianza

Tipo de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro qura_del Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total

, lugar | lugar del | distrito

Vinculo distrito
Fam.Cerca 56 22| 78 38| 40| 78 a4 12 22| 78 19 43 16 78 69 9 o] 78
no 72.0 28.0| 100.0| 48.7| 51.3| 100.0| 56.4 15.4 28.2| 100.0| 24.4| 551 205| 100.0 88.5 115 0.0| 100.0
(%)
Fam. 19 6| 25 16 9| 25 10 9 6| 25 7] 15 3 25 19 6 o] 25
Lejanos 76.0 240| 1000| 625| 37.5|1000| 417 333 250| 1000| 280| 600| 120| 100.0 76.0| 200 0.0| 100.0
(%)
Vecinos 21 4| 25 9] 16| 25 18 3 4| 25 3| 18 4 25 12 13 0| 25
(%) 86.4 13.6| 100.0 375| 625|100.0| 720 12.0 16.0| 100.0 12.0| 72.0 16.0| 100.0 480| 520 0.0| 100.0
Amigos 25 3| 28 8] 20| 28 17 2 9 28 2| 23 3 28 17 8 3| 28
(%) 87.5 12.5| 100.0 259| 74.1|100.0| 607 7.1 32.1| 100.0 71| 786 10.7| 100.0 60.7 28.6 10.7 | 100.0
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Paisanos 4 3 7 2 5] 7 1 2 il 7 ol 6 1 7 2 4 i 7

%) 57.1 429| 1000| 286| 714|1000| 143 28.6 57.1| 1000| 00| 87| 143| 1000 286| 571| 143 1000

Comp. 17 3] 20 4 16| 20 18 1 1] 20 2 17 1 20 4 15 1] 20

Organ. 88.2 11.8| 1000 200 80.0| 1000 90.0 5.0 50| 1000| 100| 850 50| 1000 200| 750 5.0 100.0

(%)

Comp. 2 o 2 o 2] 2 1 0 1 2 ol 2 0 2 1 1 ol 2

Grupo 100.0 00| 1000 00| o00|1000| 500 0.0 500| 1000| 00| 1000| 00| 1000 500| 500 0.0 100.0

religioso

(%)

TOTAL 144 41| 185 770 108| 185 109 29 47| 185 3| 124 28] 185 124 56 5| 185
77.8% 222|1000| 416| 584|1000| 589 15.7 254|1000| 17.9| 670| 151| 100.0 670 303 2.7 100.0
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En las redes de apoyo de los comerciantes de Independencia, las relaciones
adscritas como la familia ampliada podrian, teéricamente, llegar a generar un
patron de mayor extension en la red social, al demostrar ciertas caracteristicas
de distancia fisica y social, es decir verticalidad®. No obstante, estas mismas
caracteristicas conformarian una red latente antes que efectiva debido a los
bajos niveles de confianza y apoyo que canalizan.

Por otro lado, los vinculos mas anclados en el territorio, como los amigos y
vecinos, se articularian a otro tipo de posibilidades para el apoyo del negocio
sobre la base de intereses comunes. Entre estos vinculos, la familia nuclear se
destaca como el principal referente en el apoyo, confianza y por lo tanto en las
estrategias de consolidacion del negocio. Otros vinculos, como los comparieros
de organizacion y fe no alcanzan perfiles muy claros ni tampoco constituyen
vinculos relevantes en la red de apoyo del comerciante ambulante de
Independencia. Esta caracterizacion inicial requiere ser complementada con
informacion mas especifica acerca de los intercambios que producen, por lo que
se hace necesario abordarlas en otros planos de relacion. En el acapite siguiente
presentamos como se manejan estos vinculos en diferentes relaciones de
intercambio.

3. El Intercambio de favores

Hacer un favor supone, en el discurso, un acto de generosidad, donde la
expectativa de retorno es negada. Un intercambio social casi siempre esta
mediado por su contraparte simbodlica. Como sostuvimos anteriormente, el
capital social esta intimamente ligado al capital simbdlico, y las relaciones de
intercambio que se establecen en este sentido estan sumergidas en marcos
culturales y normativos que le dan sentido. Como sefala Bourdieu, “el capital
simbdlico es este capital negado, reconocido como legitimo, es decir no
reconocido como capital (el reconocimiento en el sentido de gratitud suscitada
por los favores puede ser uno de los fundamentos de este reconocimiento) que
constituye probablemente la Unica forma posible de acumulacion cuando el
capital econdmico no es reconocido” (Bourdieu, 1991:198). Una de las
caracteristicas principales en estos tipos de intercambios es, pues, la negacion
de la dimensién econdmica, la manera como el capital social se hace un recurso
instrumental.

64 Volviendo a los comentarios acerca del libro de Nan Lin, se considera que los
vinculos verticales son gestores de una racionalidad mas instrumental al ser
proveedores de nuevos recursos e informacion mas ampliada que los vinculos
horizontales, que redundan en los mismos recursos que se posee.
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Se hicieron algunas preguntas generales sobre la reciprocidad en el intercambio
de favores. En el plano discursivo, las afirmaciones mas filantropicas tienen
mayor aprobacion. Asi, el 84.1% asegura que ‘siempre hay que hacer el bien sin
mirar a quién’, y el 66.4% sostiene que ‘lo importante es ayudar porque en algun
momento alguien lo reconocerd’. En contraste, las afirmaciones mas realistas
como ‘no vale hacer favores porque la gente siempre paga mal’ sélo es
sostenida medianamente por un 41.8%. En el caso de ‘cuando una hace un
favor debe asegurarse que le respondan del mismo modo’ no existe una postura
clara. Al parecer, en esta afirmacion se complica la relacion entre el deber ser (el
desinterés) con la expectativa real (esperar que esa persona me ayude ante
algun problema).

Cuadro N° 19

Percepciones acerca del intercambio de favores

¢, Cual es su grado de acuerdo con respecto a

_ _ las siguientes afirmaciones?
Afirmaciones

Muy de Mas o En Total
acuerdo menos de desacuerdo (N=232)
acuerdo
No vale la pena hacer 31.6% 41.8% 26.7 100.0%
favores porque la
gente siempre paga
mal
Cuando uno hace un 84.0% 13.3 30.9% 100.0%
favor debe asegurarse
gue le respondan del
mismo modo
Lo importante es 66.4% 25.7% 7.9% 100.0%
ayudar, en algun
momento alguien lo
reconocera
iempre hay que hacer 84.1% 13.3% 2.7% 100.0%
el bien sin mirar a
quién

A pesar de esta negacién discursiva, la norma de reciprocidad sobre la cual se
funda la sociedad, es decir, la idea de que el ‘dar significa recibir’, se encuentra
acentuada en los intercambios de favores. Es l6gico y moral pensar que uno
debe ayudar a quien lo ha ayudado, o al menos no defraudarlo. También, se
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realizaron preguntas mas especificas sobre la expectativa de reciprocidad
(Véase Cuadro N° 20). En la mayoria de los casos se asienta sobre la
esperanza del retorno del favor con una incidencia de 49.8%, siendo mas
evidente en la segunda opcion de respuesta. El agradecimiento también ocupa
un segundo lugar con una incidencia de 30.1%, siendo mas evidente en la
primera opcion. En suma, si juntamos estas dos actitudes, al parece lo que se
busca con un favor es tener a alguien con quien contar, que pueda ser apoyo en
un momento y cuyo agradecimiento penda sobre el retorno de un favor.

Cuadro N° 20
Expectativas ante la persona a la cual se hace un favor
EXPECTATIVAS Primera Segunda Incidenci
Opcion  Opcién% a%
%

Nada, que ella salga 27.6 7.6 17.6
beneficiada

Que sea agradecida 42.4 17.7 30.1

Que cuando tenga un 27.6 72.2 49.8
problema también me ayude

Que me dé algo a cambio 2.4 2.5 2.5

Total 100.0 100.0 100.0
Indicador: Incidencia: Porcentaje de respuestas en  cualquier
opcion.

Cuando esta norma se encuentra interiorizada en un intercambio de diadas
(entre A y B), el beneficiado se siente en la obligacion de retribuir el favor en
algin momento, brindando bases para la confianza y la continuidad del
intercambio (Gouldner, 1996: 243). La confianza se construye a través de un
circulo virtuoso, es decir, cuando ambas personas involucradas en una relacion
de intercambio cumplen con lo planificado. A menudo, los intercambios de
favores sirven para consolidar o iniciar un acercamiento o una amistad, o son
producto de ésta. Esta actitud muestra una predisposicion de la contraparte
solicitada a entablar algun tipo de relacion. Esto generaria un conjunto de
vinculos personales efectivos; sin embargo, el sustento estaria pautado por esta
norma de reciprocidad, que no necesariamente se manifiesta en un incremento
de la solidaridad social del grupo. La solidaridad viene a ser una norma de
reciprocidad generalizada que imprime en el manejo de las relaciones sociales
una actitud aparentemente altruista, pero gestado por sentimientos de cercania y
de igualdad con el otro.

Como describe Bredemeier, la opcion por la solidaridad en las acciones
individuales, se jusifica en esta frase ‘Porque valoro tu bienestar, y si hago esto,
tu resultaras beneficiado’ (Bredemeir, 1988:504). Esta actitud ‘generosa’ del otro
puede tener como trasfondo sentimientos como el amor, la amistad; pero
también pueden ser parte de la internalizacion de una norma social, es decir
forma parte de ciertas obligaciones que determinado grupo debe asumir. Como
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las normas son expectativas de accidn que se mantienen en la interaccion entre
sujetos, la observancia de éstas llegan a ser impositivas frente a los otros, los
cuales a menudo la contemplan debido a las sanciones sociales que hay sobre
estas (Coleman, 1987:143).

Asi pues, la solidaridad también podria llegar a ser, ante la distancia social entre
los actores, una obligacion que es compartida por el grupo de procedencia. Por
ejemplo, podemos contemplar ciertas acciones del mundo andino, como el ayni
o la mita, como parte de una practica social determinada que es impuesta y
practicada por el colectivo sin necesidad de ser sustentada en el contexto
urbano por sentimientos de empatia o unidad entre los miembros. Sin embargo,
uno de los prerrequisitos para que la solidaridad pueda desarrollar este sentido
de obligacién y algan nivel de involucramiento emocional es el asumirse
miembros de un mismo grupo de referencia en el cual se comparten intereses.
De otro modo, seria caridad, un acto de donacién que prescinde de estar 0 no
integrado al grupo.

La nocion de solidaridad esta ligada a la idea de Gemeinschaft, es decir el vivido
sentimiento de un nosotros frente a ellos. Pero, esto no se expresa de manera
igualitaria en el grupo, es decir tiene niveles, lo cual permite distinguir cuan
amplio este patron de reciprocidad esta difundido en el grupo. En algunos casos
el nosotros no excede de las fronteras familiares, en otros pueden desarrollar
identidades colectivas socialmente mas inclusivas. Bredemeier diferenciaba
estos niveles de solidaridad segun el tipo de vinculo social, “Las conductas més
predecibles y estables son aquellas que surgen de los lazos de solidaridad
adscritos (por ejemplo, familiares); las menos facilmente predecibles y alas que
cambian con mayor rapidez son las que se basan en solidaridades adquiridas
(por ejemplo, amistad o amor romantico)” (Bredemeier, 1988:504). Como
sostuvimos anteriormente, en estas relaciones la confianza es una elemento
fundamental ya que ésta crea esa cercania psicosocial que da crédito a la accién
del otro. En un contexto, de baja confianza, la solidaridad de grupo podria estar
restringida a grupos o circulos muy pequerios, llegando a establecer patrones de
intercambio menos generalizados. Por ello, se hace indispensable analizar cada
uno de los favores mas frecuentes en la practica cotidiana del comerciante
ambulante, como una practica que nos permite observar las normas de
reciprocidad que se comparten en el grupo.

En el dia a dia, los vendedores ambulantes realizan una serie de intercambios, a
menudo indispensables, en el manejo de su negocio. El mas frecuente, entre los
entrevistados, es el cambiar sencillo, con un 69.4%. Seguidamente, el ‘vigilar el
puesto’ y el ‘recomendar clientes’ obtienen el 51.7% y 40.9%. Por otro lado, el
préstamo de dinero y mercaderia, intercambios que necesitan mayores niveles
de confianza y constituyen riesgos con costos mas altos, escasamente llegan al
16.4% y 14.7% de las respuestas. Finalmente , el favor menos practicado es el

- - 104



SUMAS Y RESTAS.pboc

‘pasar la voz para capacitaciones’, debido a la escasa informacién que se tiene
de ellas y que a menudo se concentran en las capas dirigenciales®. Estos
favores obtienen, segun sus particularidades diferentes niveles de retorno (ser
correspondido cuando se hace un favor) y de reciprocidad restringida (es decir
ser correspondido por la misma persona). En el cuadro N° 21, se observa que
los niveles de retorno son mayores en el caso de favores mas efimeros como
cambiar sencillo o vigilar el puesto, o aquellos que ameritan una relacibn mas
confiable como prestar dinero. No es lo mismo cuando se recomiendan clientes,
y mucho menos cuando se requiere prestar mercaderia, lo cual se asocia a un
sentido de tension en la competencia. Asi también, la reciprocidad restringida,
aguella que se establece entre diadas (‘'Tu y yo’), es mayor en los favores mas
cotidianos como el recomendar clientes, vigilar el puesto, o cambiar sencillo,
manteniéndose una red de vinculos constantes con los cuales contar para este
tipo de intercambios (Véase Cuadro N° 21)

Cuadro N° 21
Caracteristicas del Intercambio de favores

Tipo de Favores Incidencia Nivel de Reciprocid
de Retorno ad
Practica /1 2 Restringida
13
Cambiar sencillo 161 136 69
(%) 69.4% 84.4% 50.7%
Vigilar puesto 120 91 52
(%) 51.7% 75.8% 57.1%
Pasar la voz para capacitacion 25 17 8
(%) 10.8% 68.0% 47.1%
Recomendar clientes 95 62 36
(%) 40.9% 65.3% 58.1%
Prestar dinero 38 28 12
(%) 16.4% 73.8% 42.9%
Prestar mercaderia 34 20 10
(%) 14.7% 58.5% 50.0%

/1= % de ambulantes que hicieron favor en el lapso de 2 semanas
2= % de “ que retornaron el favor en el mismo lapso
/3= % de “ que devolvieron el favor a la misma persona que se los presté en el mismo lapso

65 El tema de los flujos de comunicacion entre socios y dirigentes se aborda con mas
detenimiento en el capitulo V.
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El caracter efimero, cotidiano y de menor riesgo en el intercambio de estos
favores garantiza el retorno inmediato y también la conservacion de vinculos
constantes para contar con personas a la mano para los intercambios mas
urgentes en la paradita. Generalmente, los niveles de confianza para quienes se
hacen favores oscilan segun el riesgo implicito en el favor que se va a prestar.
Por ejemplo, para pedir que vigilen el puesto, lo mejor es contar con alguien
confiable, para evitar cualquier hurto o pérdida de mercaderia o para que pueda
vender en su ausencia. En los resultados, se solicita este favor a personas de
50.9% alta confianza y 46.5% de media confianza y solamente 2.6% en las
cuales no se confia en lo absoluto. En contraste, para un favor que no requiere
mayor esfuerzo, aunque si disposicion de la otra parte, como el ‘cambiar
sencillo’, no se necesitan niveles muy altos de confianza. Los encuestados
respondieron que ese favor es solicitado en su mayoria a personas de confianza
media (62.3%) y en menor medida a aquellas de alta confianza (33.3%). Por otro
lado, en los favores de alto riesgo, como los préstamos de mercaderia o dinero,
son necesarios mayores niveles de confianza. Segun los resultados de la
encuesta, el entrevistado hace este favor con un 59.4% de personas de alta
confianza; y es sujeto de este favor por parte de personas confiables al mismo
nivel en un 61.5%. Asimismo, el entrevistado presta mercaderia a sujetos que en
el 53.3% de los casos corresponden a este nivel, y se es sujeto de este favor por
parte de individuos a los cuales les otorgan el 65.4% de alta confianza®®.

Ademas de la indisposicion economica para realizar préstamos, otra justificacion
es la desconfianza validada en ciertas experiencias negativas. Debido a una
experiencia mala, se saca como leccion la renuencia a volver a hacer este favor
porque termina creando fricciones y debilitando los vinculos sociales, como lo
sostiene Regina:

“Cuando uno da dinero crea enemistades, son tergiversadas estas
situaciones porque después crean problemas; como aca son un
poco duros, te dicen no tengo hoy dia, mafiana te doy” (Regina)

A niveles bajos de confianza se produce un intercambio restringido, es decir el
trueque ‘tt me das, yo te doy’. En cambio, teGricamente, en los niveles mas altos
de confianza interpersonal, la norma de reciprocidad seria mas generalizada.
Por lo que, los favores pueden darse sin necesidad de estar a la expectativa de
gue esa misma persona me devuelva el favor. Pero también, podria partir de una
evaluacion mas racional, en la cual se evalla si la persona a la cual ayudé esta
en condiciones de hacerme el mismo favor. Por ello, es mejor contar por un lado
con personas con honorabilidad probada para favores como prestar dinero, y por
otro lado, con otras con las que mutuamente condicionemos nuestros

66 Cabe sefialar que los préstamos, por lo general, requieren de un mayor lapso de tiempo
para el retorno, y no las dos semanas que se establecen en el presente indice.
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intercambios para cuestiones mas inmediatas como cambiar sencillo, por
ejemplo.

Los resultados de la encuesta muestran que a los favores mas frecuentes y
‘efimeros’, es decir, cotidianos e inmediatos, les corresponden patrones de
reciprocidad restringida de alto retorno (Véase Cuadro N° 21). En contraste, los
favores que requieren de mayor confianza presentan un tipo de reciprocidad
menos restringida donde el beneficiario de un favor no es necesariamente es
solicitado para el mismo favor, pero también de alto retorno, por lo que se
mantiene una norma tacita de reciprocidad en el grupo.

Existe, pues, una disposicion favorable a los intercambios de favores dada su
necesidad, manteniendo los vinculos al interior del grupo. Esto recrearia una
suerte de solidaridad social en el grupo, pero mantenida en el circuito cerrado de
sus vinculos sociales. Esta solidaridad limitada mantendria tensiones y conflictos
importantes sobre los acuerdos que se puedan generar en el grupo, ya que se
sustentaria en niveles bajos de confianza interpersonal —como se observo en el
primer acépite de este capitulo—, lo cual manifestaria la practica de una norma
de reciprocidad ‘exclusiva’ con aquellos que se comparten ciertos vinculos
sociales, 'y quiza dificilmente extensiva a otros fuera de su a&mbito social.
Extremando el asunto, podria ser que este solidaridad grupal promovida por el
cierre pueda llevar a su desligue con el resto de la comunidad, como observa
Portes en el caso de los inmigrantes latinos en Estados Unidos: “como una
fuente de capital social, la confianza ‘enforzable’ es directamente proporcional a
la fuerza de la discriminacion del exterior e inversamente proporcional a las
opciones disponibles fuera de la comunidad para conseguir prestigio social y
oportunidades econdmicas” (Portes, 1993:1336). Empero, creo que en este caso
no encaja completamente esta figura.

Ademés de los intercambios de favores, existen también intercambios mas
generalizados —o formas indirectas- que delatan una mayor solidaridad en el
grupo. Las formas directas se definen como restringidas, generan un intercambio
entre Ay B, en el cual ambas partes estan obligadas a dar y recibir. Las formas
indirectas, por su parte, son generalizadas, A puede dar a B, pero B no
necesariamente tiene que retribuir a A, sino que puede hacerlo para C (Uechara,
1990). Asimismo, se ha considerado que las formas generalizadas de
reciprocidad son las que contribuyen a una mayor solidaridad social (Uechara,
1990). Las formas restringidas solo llegan a una reciprocidad mutua, lo que
demuestra un trasfondo de inestabilidad y de alta tension emocional. Se trata de
un intercambio condicionado en el que uno se siente comprometido a la
devolucion del favor, para garantizar que el otro haga lo mismo.

Hay que resaltar que existen algunas manifestaciones de intercambios
generalizados entre los comerciantes ambulantes. Un caso se representa en las
popularmente conocidas ‘chanchitas’. Dicho intercambio consiste en que ante
cualquier eventualidad de un socio, la gente junta dinero voluntariamente para
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apoyarlo en el problema. Estos intercambios generalizados han pasado, en la
mayoria de los casos, a ser normados por la asociacién, como lo comentan
Rosalia y Paola.

“De nosotros ha salido, porque hemos aprobado eso en la
asamblea. Cualquier persona que caiga enferma o le pase una
desgracia, toditos debemos de colaborar” (Rosalia)

“Con los comparieros, aca nos ayudamos entre todos. Por ejemplo,
si aca hay una persona enferma todos cooperan, ya hemos hecho
un acuerdo, aportamos S/. 1.00 cada uno, somos 40, y asi hemos
acordado para salvar ese momento, alguna da mas pero un sol se
acordd” (Paola)

Estas practicas demuestran un intercambio generalizado que es producto de una
solidaridad mas ampliada, lo cual al sumarse con ciertas evidencias de
solidaridades restringidas, hace mas compleja la configuracion de las relaciones
entre comerciantes ambulantes. Se identifican entre si, y el cierre de sus
vinculos sociales posibilita ciertos intercambios que apoyan sus actividades
cotidianas. Empero, a este sentido de comunidad de referencia se yuxtapone los
circulos intimos con los cuales se tiene mayores cercanias y compromiso. La
necesidad y las eventualidades son las que hacen reaparecer este nosotros
oculto que pocas veces tiene fuerza para otros propositos que no sea de
respuesta ante la carencia.

Segun los resultados de la encuesta, entre los compafieros de trabajo de las
paraditas se observa niveles bajos de confianza en general. El 70.7% manifiesta
que confia poco en sus compafieros de trabajo, mientras el 17.0% no confia en
absoluto. Solamente, un 12.2% considera que sus compaferos de paradita les
merecen mucha confianza. No obstante, sobre estos niveles relativamente bajos
de confianza, se constituyen estrategias cooperativas, aunque defensivas en su
mayoria por ser la solidaridad una norma difusa que no logra cohesionar tan
fuertemente los lazos entre ambulantes.

4. Estrategias cooperativas

Dada la precariedad del negocio ambulatorio, existen ciertas actividades
indispensables para mantenerse en el trabajo, como son defenderse
conjuntamente para evitar desalojos, organizarse para la limpieza de la calle
contrarrestando asi problemas con los vecinos y las autoridades. Asimismo, se
suelen realizar otras estrategia colectivas como comprar mercaderia en grupo
para aminorar costos y capitalizar mejor los ingresos, o hacer ahorros conjuntos
para la compra de un local, de manera que puedan salir de las calles. A las
primeras estrategias las denominaremos defensivas, puesto que tienen como
trasfondo —valga la redundancia— la defensa del espacio publico y de la
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legitimidad de su trabajo en las calles. A las Ultimas, las llamaremos estrategias
promocionales, puesto que apuntan a formas de capitalizarse econémicamente.

La cooperacion tiene lugar cuando se decide que es mejor actuar colectivamente
que individualmente para resolver un problema comudn. Su sustentabilidad radica
en su eficacia, la cual genera circuitos virtuosos reforzando el capital social
cuando cumplen su objetivo. La importancia de abordar este tipo de intercambio
se inscribe en la posibilidad de determinar los alcances de otros elementos
sociales como la confianza y la reciprocidad, que juegan un papel importante
para predecir el desarrollo satisfactorio de esta estrategia. Describiendo estas
practicas, encontramos que las estrategias defensivas se practican con mayor
frecuencia. Ese es el caso de evitar desalojos 52.2% y limpiar las calles 41.4%.
En contraste, las estrategias mas promocionales como la compra de un local y
las compras conjuntas solo alcanzan el 20.7% y 10.3%, respectivamente, segun
los resultados generales de la encuesta. En el caso de la compra de locales, que
es una de las estrategias promocionales, también se explica por la dificultad de
invertir en un contexto de recesion econdémica que impide generar confianza
suficiente para arriesgarse.

Es evidente que las estrategias mas defensivas estdn en primer plano, puesto
que se trata de ‘asegurar’ el trabajo mediante la permanencia en el espacio
publico. Estas estrategias estan mediadas por la asociacién, las cuales a través
sus dirigentes estd encargada de la negociacion. Esto lo trataremos en el
capitulo posterior, por ahora dejamos constancia de que esta accion colectiva en
situaciones de coyuntura responde a este proposito, a la necesidad de dar cierta
estabilidad a su trabajo.

4.1La defensa

Las redes para la defensa —tanto en las acciones orientadas a evitar los
desalojos o limpiar las calles— tienen como caracteristicas principales el
encapsulamiento, la horizontalidad, niveles medios de confianza y el caracter
adquirido de los vinculos sociales.

En torno a evitar desalojos, es decir, a la movilizacion para la defensa de su
lugar de trabajo, las redes se conforman sobre la base de vinculos entre
compafieros de trabajo y organizacion —generalmente a nivel de la asociacion de
ambulantes. Entre ellos se percibe niveles de confianza relativamente bajos; el
72.2% y 71.7% afirma que confia poco en sus comparferos de trabajo y
companferos de organizacion, respectivamente. Entre estos vinculos es notable
la menor incidencia de confianza alta entre compafieros de organizacion (17.4%)
y mayor incidencia de confianza baja (10.9%). Asimismo, la horizontalidad y el
encapsulamiento es notorio (Véase cuadro N° 22).

Por otro lado, las redes para las tareas de limpieza tienen las mismas
caracteristicas. Pero en este caso no se utilizan vinculos con familiares. Para la
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realizacion de estas tareas se cuenta con los compafieros de trabajo,
organizacion y vecinos, la mayoria de éstos informales cuyos puestos se ubican
en el mismo lugar. Los niveles de confianza son relativamente bajos, aunque se
destaca la mayor confianza puesta en los vecinos que colaboran con esta faena
(Véase cuadro N° 23).

Como es lbgico, la cercania fisica y social entre los comerciantes ambulantes
condiciona la mayor respuesta a la solucion colectiva de los problemas comunes
relativos al uso de espacio publico. Esta cooperacion es condicional, es decir, es
producto de la evaluacion racional que cuenta con la disponibilidad de estos
vinculos, y no de una norma internalizada en la comunidad, lo cual es mas eficaz
frente a otras estrategias mas individuales.
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CUADRO N° 22: CARACTERISTICAS DE LAS REDES PARA EVITAR DESALOJOS SEGUN TIPO DE VINCULO
Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacion econémica Nivel de confianza
Tipo de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro Fuera del | Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total
, lugar | lugar del | distrito
Vinculo distrito
ili 1 0 1 1 3 4 1 0 1 4 1 3 0 4 2 2 0 4
(If)?;nlllares 100.0 0.0| 100.0 25.0| 75.0| 100.0 75.0 0.0 25.0| 100.0 25.0| 75.0 0.0 100.0 50.0 50.0 0.0| 100.0
0
Fam 2 0 2 0 2 2 2 0 0 2 0 2 0 2 1 1 0 2
. 100.0 0.0| 100.0 0.0 100.0| 100.0| 100.0 0.0 0.0 | 100.0 0.0| 100.0 0.0 100.0 50.0 50.0 0.0| 100.0
Lejanos
(%0)
Vecinos 23 1 24 2 25 27 19 1 7 27 0 20 4 24 13 10 1 24
((V ) 95.8 4.2 100.0 74| 92.6| 100.0 70.4 3.7 25.9| 100.0 0.0 833 16.7 100.0 54.2 41.7 4.2 | 100.0
0
31 0 31 3 33 36 32 1 3 36 4 29 3 36 9 26 1 36
g/o)mp.trab. 100.0 0.0| 100.0 8.3| 91.7| 100.0 88.9 2.8 8.3| 100.0 11.1| 80.6 8.3 100.0 25.0 72.2 2.8| 100.0
0
Comp 42 4 46 7 39 46 32 0 13 45 2 44 0 46 8 33 5 46
' 91.3 8.7 | 100.0 15.2| 84.8| 100.0 71.1 0.0 28.9| 100.0 43| 957 0.0 100.0 17.4 71.7 10.9| 100.0
Organ.
(%)
TOTAL 99 5 104 13 102 115 88 2 24 114 7 98 7 112 33 72 7 112
95.2 4.8] 100.0 11.3| 88.7] 100.0 77.2 1.8% 21.1| 100.0 6.3| 875 6.3 100.0 29.5 64.3 6.3 ] 100.0
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CUADRO N° 23: CARACTERISTICAS DE LAS REDES PARA FAENAS DE LIMPIEZA SEGUN TIPO DE VINCULO

Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacion econdémica Nivel de confianza

Tipo de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro Fu_era‘del Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total

, lugar | lugar del | distrito

Vinculo distrito
Vecinos 21 0 21 1 21 22 14 1 1 20 0 19 1 20 12 8 0 20
(%) 100.0 0.0 100.0 45| 955]| 100.0 75.0 5.0 25.0| 100.0 00| 950 50| 100.0 60.0 40.0 0.0 | 100.0
Comp.trab. 15 2 17 6 19 25 22 0 5 27 3 18 3 24 5 17 2 24
(%) 88.2 11.8| 100.0 24.0| 76.0| 100.0 81.5 0.0 18.5| 100.0 125| 75.0 125| 100.0 20.8 70.8 8.3| 100.0
Comp. 29 3 32 4 29 33 19 1 11 31 1 30 0 31 6 21 3 30
Organ. 90.6 9.4| 1000| 121| 87.9|1000| 613 3.2 35.5| 100.0 32| 9.8 00| 1000 200 700| 10.0] 100.0
(%)
TOTAL 65 5 70 11 69 80 54 3 21 78 4 67 4 75 23 46 5 74

92.9 7.1/ 100.0 13.8| 86.3| 100.0 69.2 3.9 26.9| 100.0 53| 893 53| 100.0 31.1 62.2 6.8| 100.0
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4.2La promocién

Como sefialamos anteriormente, las estrategias promocionales aparecen en un
segundo plano. Pareceria que no son tan urgentes y, por lo tanto, son practicas
muy poco extendidas. La compra de locales con miras a la formalizaciéon o la
compra conjunta como estrategia para la capitalizacion son expresiones muy
escasas en relacion con la disponibilidad colectiva para emprenderlas.

En general, ambas estrategias tienen como caracteristicas principales el
encapsulamiento (aunque relativamente menor en el caso de las compras
conjuntas), la horizontalidad, mayor presencia de los vinculos familiares (en
comparacion con las estrategias de defensa) y niveles de confianza diferenciales
por tipo de vinculos (altos con los familiares y vecinos y relativamente bajos con
los compafieros de trabajo y/u organizacion).

En el Cuadro N° 24, se observa que las redes para la compra de locales se
sustentan en vinculos adquiridos, siendo mas significativos los vinculos entre
compaferos de organizacion, los cuales canalizan la menor confianza en
comparacion con el resto de los vinculos. Estas caracteristicas hacen que sea
mas dificultosa la sustentabilidad de esta experiencia. La compra de un local,
aungue es una necesidad para garantizar la estabilidad, aparece como una meta
a largo plazo, dificil de alcanzar porque resulta dificil generar un excedente que
les permita ahorrar. Siguiendo con la reflexion ‘de Mauro, dirigente de la
Federacion, la urgencia de formalizarse se presenta como una defensa ante la
imposibilidad de llegar a un acuerdo con el municipio para el reordenamiento en
el sitio de trabajo.

“Estamos reclamando que nos dejen en el lugar donde estamos
para trabajar, porque salir a otro sitio también va a ser imposible y
nos iriamos a la quiebra todos... la formalizacion es una meta para
evitar problemas, seria tener un terreno propio como casa suya”
(Mauro)

Asimismo, en algunas experiencias colectivas se han producido circulos viciosos
respecto a objetivos promocionales, que han dado lugar a la separacion de
dirigentes. Sin embargo, en la mayoria de los casos se sigue ensayando esta
estrategia porque es un recurso ante cualquier desalojo, de manera que se
garantiza el trabajo. En el testimonio de Wilfredo, se observa que incluso las
estrategias promocionales son pensadas ante una situacion extrema marcada
por una vision defensiva de las acciones colectivas mediadas por la asociacion.

“Eso estamos viendo nosotros, el dia que haya un desalojo ya
tenemos conversado que al togue hacemos una asamblea,
buscamos un lugar donde ir y decimos esto va a costar, entonces
pedimos un préstamo y cada socio pagara diario para arreglar la
situacion” (Wilfredo)
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Ademas, la baja confianza existente entre los comparieros de organizacion y en
los dirigentes en particular lleva muchas veces a frustrar las iniciativas de unos
pocos. De manera que las estrategias promocionales se asumen con altos
riesgos, siendo poco extensivas al ser siempre cuestionadas. Como lo sefiala
German en una situacion actual o Rosa al narrar una situacion pasada.

“Estamos aportando unas pequefias cuotas, con eso queremos
buscar un terreno donde podamos ir, pero entre los socios siempre
hay negativos, que dicen que ese dinero se va a ir a los bolsillos”
(German)

“Nosotros teniamos el proyecto de ahorrar dinero en algun banco
para comprar un terreno, pero como acd hay un montoén de
dirigentes que si no estdn en un cargo estan en el otro, los
ambulantes son manejables porque no tienen mucho estudio y asi
se lo llevan todo” (Rosalia)

Por otro lado, las compras conjuntas son mas frecuentes, segun orden de
prioridad, entre comparferos de organizacion, trabajo, vecinos y familiares.
Asimismo, estas personas son ambulantes en un 81.0% y estables, es decir
tienen un local, en un 19.1%, siendo redes conformadas en el distrito aunque un
40.0% esta fuera de él (Véase Cuadro N° 25).

A diferencia de la compra de un local, estas compras no son reguladas por la
asociacion, sino que corresponden a experiencias espontaneas en pequefios
grupos de confianza que venden el mismo giro. Es en estos grupos donde hay
una mayor informacién sobre las ofertas de los proveedores. En el caso de los
familiares observamos que se trata de estrategias entre esposos del mismo giro,
o en su defecto de relaciones proveedor-cliente. Como se presento en el capitulo
anterior cuando tratamos el tema del capital inicial en el comercio ambulatorio,
algunos comerciantes familiares comparten su mercaderia para recuperar su
capital, y los que la venden se quedan con la ganancia para posteriormente
independizarse en el negocio.

Las compras de mercaderia en grupo sOlo la realizan un cuarto de los
encuestados. El mayor porcentaje lo realiza entre sus propios comparferos de
trabajo, pero de manera ocasional. En especial, cuando hay necesidad de
invertir mas capital en temporadas de fiestas, de manera que se hacen
descuentos. Como nos narra Olga, sélo concibe esta posibilidad cuando por
algin caso existen personas con las que hay interés de comprar productos
iguales.

“Sola hago mis compras y si hay productos iguales, entre dos o
tres personas podemos comprar” (Olga)
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Por lo tanto, esta estrategia promocional no es muy difundida entre los
comerciantes ambulantes. La razon para ello puede ser el sentido de
competencia, pero también la relativa desinformaciéon que se tiene sobre las
ofertas de los proveedores. A menudo, observamos que existe un gancho con
ellos por ventajas de crédito como los sostuvimos en el capitulo anterior. Estos
factores dan la idea que ‘es mejor buscar uno mismo’. Asi lo sostienen Regina y
Luis, quienes han intentado o lo intentarian pero tienen sus reticencias porque la
informacion siempre es incompleta.

“Hemos intentado, pero yo no me he dedicado a preguntar cuanto,
te quieren sacar el mismo precio que tu puedes dar ac4, o sea no
habria ninguna diferencia, buscando hasta puedes encontrar un
poco menos” (Regina)

“Ahora si nosotros pudiéramos ir acompafiados, 4 o 5, para
agarrar una mercaderia un poco mas comoda, eso seria bueno,
pero aca no sé practica eso, asi estamos” (Luis)

La baja fluidez de las relaciones de confianza en estas redes trae consigo un
capital social que constituye un recurso ante urgencias puntuales y que no se
sostiene claramente en el tiempo. Las caracteristicas de su configuracion
producen una cooperacion defensiva y no permiten internalizar pautas de
conducta con respecto a los otros que se cristalicen en una forma comun de
entendimiento. Todo intercambio esta bajo sospecha y, sin embargo, no es
abandonado por la necesidad, ante la escasez de los recursos propios, de
proveerse de la proteccion de un colectivo.
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CUADRO N° 24: CARACTERISTICAS DE LAS REDES PARA LA COMPRA DE LOCALES SEGUN TIPO DE VINCULO

Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacion econdémica Nivel de confianza
Tipo de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro Fu_era_del Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total
, lugar | lugar del | distrito
Vinculo distrito
Familiares 1 0 1 0 2 2 1 0 1 2 1 1 0 2 1 1 0 2
(%) 100.0 0.0 | 100.0 0.0 | 100.0 | 100.0 50.0 0.0 50.0| 100.0 50.0| 50.0 0.0| 100.0 50.0 50.0 0.0 | 100.0
Vecinos 5 0 5 0 5 5 4 0 1 5 1 2 2 5 4 1 0 5
(%) 100.0 0.0 | 100.0 0.0 | 100.0 | 100.0 80.0 0.0 20.0| 100.0 20.0| 40.0 40.0| 100.0 80.0 20.0 0.0 | 100.0
Comp. 7 1 8 2 14 16 14 2 0 16 2 11 3 16 7 8 1 16
trabajo 87.5 125| 1000| 125| 87.5|1000| 875 1255 00| 1000| 125| 88| 188 1000 438| 500 6.3| 100.0
(%)
Comp. 17 2 19 3 15 18 12 0 6 18 0 19 0 19 8 10 1 19
Organ. 89.5 10.5| 100.0 16.7| 83.3| 100.0 66.7 0.0 33.3| 100.0 0.0 | 100.0 0.0| 100.0 42.1 52.6 5.3| 100.0
(%)
TOTAL 30 3 33 5 36 41 31 2 8 41 4 33 5 42 20 20 2 42
90.9 9.1 100.0 12.2| 87.8| 100.0 75.6 4.9 19.5 | 100.0 95| 786 11.9| 100.0 27.6 47.6 4.8 100.0
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CUADRO N° 25: CARACTERISTICAS DE LAS REDES PARA COMPRAS CONJUNTAS SEGUN TIPO DE VINCULO

Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacion econdémica Nivel de confianza
Tipo de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro Fu_era‘del Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total
, lugar | lugar del | distrito
Vinculo distrito
Familiares 3 0 3 1 2 3 1 0 2 3 0 3 0 3 2 1 0 3
(%) 100.0 0.0| 100.0 33.3| 66.7| 100.0 333 0.0 66.7 | 100.0 0.0 | 100.0 0.0| 100.0 66.7 333 0.0| 100.0
Vecinos 2 1 3 2 1 3 1 0 1 2 0 3 0 3 2 1 0 3
(%) 66.7 33.3| 100.0 66.7| 33.3| 100.0 50.0 0.0 50.0 | 100.0 0.0 | 100.0 0.0| 100.0 66.7 333 0.0| 100.0
Comp_trab_ 5 0 6 3 4 7 4 1 2 7 2 3 2 7 1 6 0 7
(%) 83.3 0.0| 100.0 42.9| 57.1| 100.0 57.1 14.3 28.6 | 100.0 28.6| 429 28.6| 100.0 14.3 85.7 0.0 | 100.0
Comp. 7 2 9 5 2 7 5 0 3 8 0 9 0 9 2 6 0 8
Organ' 77.8 22.2| 100.0 71.4| 28.6| 100.0 62.5 0.0 37.5|100.0 0.0 | 100.0 0.0| 100.0 25.0 75.0 0.0 | 100.0
(%)
TOTAL 17 4 21 11 9 20 11 1 8 20 2 18 2 22 7 14 0 21
81.0 19.1| 100.0 55.0| 45.0| 100.0 55.0 5.0 40.0 | 100.0 9.1| 818 9.1 100.0 333 66.7 0.0| 100.0
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4.3Con la plata no se juega: el crédito y la cooperacion

Una de las practicas promocionales que merece una particular atencién es la
opcion cooperativa en torno al crédito, la cual permite —ante la exclusion de este
sector del mercado financiero formal— contar con maneras de acceder a cierto
capital econémico. Preguntamos a los comerciantes qué hacian usualmente
cuando necesitaban cierto dinero para invertir en su negocio; el 48.3% de los
comerciantes ambulantes no accede a ninguna estrategia de crédito, dentro de
las alternativas planteadas: Banca Privada o estatal, Juntas o Panderos, Bancos
Comunales®” y Prestamistas. El resto de comerciantes ambulantes utiliza al
menos una estrategia de crédito (45.3%), mientras quienes combinan mas de
una, hasta dos, solamente alcanzan el 6.5%.

De todas estas modalidades, las practicas crediticias més utilizadas son las
juntas o panderos y los prestamistas, con un 38.4% y 12.9%, respectivamente.
Los Bancos Comunales y la Banca Privada solo representan el 1.7% y 6.0% de
los casos. Lo mas resaltante, si sumamos el acceso al crédito por medio de la
banca privada o los prestamistas, es que so6lo un 19.7% optaria por una
estrategia mas individual. Mientras tanto, casi el 40.0% prefiere modalidades
mas cooperativas como las juntas y los bancos comunales (Véase Cuadro N°
26).

67 Los Bancos Comunales son mecanismos de ahorro colectivo promovidos por
algunas ONG, las cuales dan un capital inicial y con administracion conjunta de sus
miembros promueven un sistema de crédito rotativo. Es una experiencia
relativamente reciente y no tiene una difusibn muy ampliada y mucho menos se
encuentra solamente dirigida a comerciantes ambulantes.
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Cuadro N° 26

Modalidades de acceso al crédito

PARA Total
Modalidades = ACCEDER A (N=232)
CREDITO
UD.:
Si NO
Pido préstamo a
Bancos 6.0% 94.9%  100.0%
Pido préstamo a
Prestamista 12.9% 87.1% 100.0%
Participa en Banco
Comunal 1.7% 98.3%  100.0%

Participa en Juntas 38.4% 61.6% 100.0%

Si tomamos en cuenta la precariedad y los niveles de sobrevivencia en los que
se desenvuelve esta actividad, encontramos que ser sujeto a crédito es un
asunto dificultoso. En el testimonio de Graciela y Paola, acceder a un préstamo a
pagar en cuotas mensuales la pone en un apuro porque la dinAmica propia del
Nnegocio Sirve para generar recursos que se consumen a diario y que se pierden
ante cualquier contingencia.

“Los prestamos de verdad que no me gustan porque el negocio a
veces da y a veces no, yo me pongo a pensar que si hago
préstamo voy a tener que pagar intereses y de repente no voy a
poder pagar; bueno, mejor trabajo con lo poquito que tengo”
(Graciela)

“Lo malo es que si ta te demoras 2, 3 dias en el primer pago, pagas
intereses y después ya no te dan; al siguiente mes te atrasas por
una enfermedad o por un problema, no pagas al dia y te cortan”
(Paola)

Ademas, entre los factores que determinan esta inaccesibilidad al crédito formal
estan los requisitos. Experiencias frustradas, se manifiestan en el testimonio de
Regina.

“Los requisitos que te piden, te piden avales y tantas cosas y
ahora quién te va a avalar, con esta situacion que estamos
viviendo la gente duda que podamos pagar” (Regina)

Frente la rigidez sobre la cual se mueve la banca privada o estatal, la opcién

mas difundida es recurrir a los prestamistas. Los prestamistas son personas que

ofrecen préstamos de manera informal pero con intereses que se cobran

diariamente, y que suman un 20% del monto total del préstamo. En la mayoria
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de casos, son personas conocidas, como familiares, comparfieros de trabajo o
vecinos. En algunos casos son los mismos compaferos de trabajo que han
alcanzado cierta prosperidad, personas relativamente conocidas, pero no
comprometen vinculos mas estrechos. Tienen, por lo general, una posicion
econdmica superior a quienes son sujeto de préstamos, tal como lo demuestran
las percepciones. En este caso, al tratarse de un intercambio asimétrico, es una
relacion mas claramente instrumental y netamente comercial, y compromete
menos esa carga emotiva que matiza los vinculos econdmicos. Si bien existe
cierta verticalidad, puesto que se los ubica en una mejor situacion social
(52.6%), la alta confianza es relativamente significativa (33.3%). Sin embargo,
también la desconfianza ha obtenido un 19.0%, el porcentaje mas alto en
comparacion con otros vinculos sociales de las anteriores redes de intercambio
(Véase Cuadro N° 27).

- - 120



SUMAS Y RESTAS.poc

CUADRO N° 27: TIPO DE RELACION CON PRESTAMISTA

NIVEL DE CONFIANZA Situaciéon econdémica
Tipo devinculo |[MUCH |POCA |[NADA |[TOTA |MEJOR|IGUAL |PEOR |TOT
A L AL
Familiar 1 0 0 1 1 0 0 1
100.0 0.0 0.0 100.0 100.0 0.0 0.0/ 100.0
(%)
40.0 40.0 20.0 100.0 40.0 40.0 20.0| 100.0
(%)
Compaiiero de ! 4 L 6 2 2 0 4
trabajo 16.7 66.7 16.7|  100.0 50.0 50.0 0.0| 100.0
(%)
Compaiiero de 2 2 L 5 1 3 ! 5
organiz. 40.0 40.0 20.0 100.0 20.0 60.0 20.0 100.0
(%)
25.0 50.0 25.0 100.0 100.0 0.0 0.0/ 100.0
(%)
TOTAL 7 10 4 21 10 7 2 19
33.3 47.6 19.0 100.0 52.6 36.8 10.5|  100.0
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CUADRO N° 28 CARACTERISTICAS DE LAS REDES PARA JUNTAS SEGUN TIPO DE VINCULO

Tipo de Negocio Giro Lugar de trabajo Situacion econdémica Nivel de confianza
TIDO de Inform. Formal | Total | Mismo | Otro | Total | Mismo Otro Fuera del | Total | Mejor Igual Peor Total Mucha Poca Nada | Total
Vinculo lugar | lugardel | distrito
distrito
(%) 50.0 50.0 | 100.0 0.0 | 100.0 | 100.0 50.0 25.0 25.0| 100.0 50.0| 50.0 0.0| 100.0 75.0 25.0 0.0 | 100.0
(0
Fam 0 2 2 0 1 1 0 1 1 2 2 0 0 2 0 1 0 1
Lejanos 0.0 100.0 | 100.0 0.0 | 100.0| 100.0 0.0 50.0 50.0| 100.0| 100.0| 0.0 0.0| 100.0 0.0| 100.0 0.0| 100.0
(%)
Vecinos 13 3 16 2 13 15 13 3 1 17 4 12 0 16 10 5 1 16
(%) 81.3 18.7| 100.0 13.3| 86.7| 100.0 76.5 17.6 5.9 | 100.0 25.0| 75.0 0.0| 100.0 62.5 31.3 6.3| 100.0
(
Comp.trab. 14 4 18 1 25 26 17 4 5 26 7 17 0 24 12 14 0 26
(%) 77.8 22.2| 100.0 38| 96.2| 100.0 65.4 15.4 19:2 | 100.0 29.2| 70.8 0.0| 100.0 46.2 53.8 0.0 | 100.0
(0
Comp 28 4 32 2 30 32 26 1 5 32 1 30 0 31 8 23 0 31
Organ. 87.5 12.5| 100.0 6.3| 93.8| 100.0 81.3 3.1 15.6 | 100.0 32| 96.8 00| 100.0 25.8 74.2 0.0| 100.0
(%)
TOTAL 56 14 70 5 72 77 57 10 13 80 16 61 0 77 33 44 1 78
77.8 22.2| 100.0 6.3| 93.7| 100.0 70.7 13.4 15.9 | 100.0 21.3| 788 0.0| 100.0 44.4 54.3 1.2| 100.0
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Las ventajas que ofrece esta modalidad de crédito es la inmediatez con la
que se obtiene el préstamo, el cual al cobrarse diariamente no deja
escapatoria al prestatario para evadir la responsabilidad y ademéas se amolda
a sus posibilidades de pago. Como sefiala Paola, quien emplea esta
modalidad:

“Bueno ahorita nos salva porque baja la sefiorita con S/. 50 y le
pido y nos da y en vez de pagarle 2 soles diarios le pagamos 4
soles diarios, y de aqui tiene que salir para pagar... vienen diario
y te cobran el 20%” (Paola)

Regina, por su parte, critica el alto cumplimiento en los pagos al prestamista
por parte de sus comparfieros, puesto que ante compromisos colectivos
observa la facilidad con que a veces evaden responsabilidades.

“Hay comparfieros que se andan prestando diario de un sefior
gue viene aca a prestar con el 20%, a hacer su cobro diario; al
sefor, bueno, le pagan no porque es conocido pero entre
nosotros mismos...” (Regina)

En contraste con esta opcién individual por los prestamistas, los vinculos
generados a partir de los sistemas de crédito rotativo como las juntas o
bancos comunales tienen un componente cooperativo.

Las juntas o panderos consisten en un mecanismo de ahorro colectivo
mediante el cual se abona un suma de dinero acordada conjuntamente al
mes, para luego recogerlo en un momento escogido por sorteo. Esta
modalidad sirve muchas veces como soporte para los préstamos y deudas
contraidas con los bancos, o para realizar pequefias inversiones. Como lo
sostiene German, una junta permite empezar pequefias inversiones,
dejandose lo demas para los bancos privados.

“Capital en cantidad al banco; pero un pandero, una junta, para
comenzar” (German)

En el cuadro N° 28, se resumen las caracteristicas principales que tienen las
redes que sustentan las juntas. Estas se organizan, por lo general, entre
compafieros de trabajo, organizacion y vecinos, mientras en menor medida
entre familiares. Son ambulantes y estables (aunque menos) de la misma
paradita, lo que garantiza el control de los pagos mensuales. Putham resalta
la importancia de este sistema de crédito rotativo, cuyos circulos virtuosos
impactarian favorablemente al capital social; “La cooperacion voluntaria es
mas facil en una comunidad que ha heredado un stock sustancial de capital
social, en forma de normas de reciprocidad y redes de compromiso civico”
(Putnam, 1993: 167). Esta modalidad crediticia implica una forma de
cooperacion espontanea donde las normas de reciprocidad operan sobre la
base de los acuerdos establecidos por sus miembros. La selectividad entre
los individuos participantes da cuenta de una densidad de la red que se va
reconstruyendo sobre la base de la confianza y honestidad de los sujetos
involucrados en este sistema crediticio. No se trata de una modalidad abierta
a cualquier compafiero de trabajo, se busca cierta garantia en la
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‘honorabilidad’ del individuo. Esto permite evitar los circulos viciosos que
inhibirian la continuidad de la estrategia. Asi con este criterio Wilfredo vy
Regina, realizan sus juntas:

“A veces todos los socios hacemos juntas, para mayor
seguridad yo soy el que recojo la plata, porque habia una socia
gue hacia las juntas y con la junta se ha ido... yo hago con
personas responsables, familiares, paisanos, socios, Yo
conozco a la gente y si son responsables, bienvenidos”
(Wilfredo)

“Con personas responsables si, porque también hay gente que
td vas dando, tu vas dando y a las finales desaparece, se
deshizo la junta y se acaboé el problema; obligado, tienes que ir
a tocarles la puerta, para que paguen las juntas”. (Regina)

Con relacién a la confianza, mientras los prestamistas y bancos comunales
se ubican preferentemente en los niveles relativamente bajos (consideran
confian poco en un 43.5% y 66.7%respectivamente), las juntas o panderos
concentran niveles de confianza alta, es decir confian mucho en un 44.44%
de los encuestados.

Sin embargo, el mecanismo establecido genera ventajas y desventajas entre
sus miembros. El sorteo puede hacer que el azar esté o no de su parte. Los
primeros nimeros son mas codiciados porque permiten realizar la inversion y
de sus frutos seguir pagando las cuotas siguientes, como sostiene Paola.
Pero un beneficio importante es que no genera intereses y las cuotas por lo
tanto se hacen mas llevaderas, como sefiala Rosalia

“La desventaja es que si sales ultimo, por ejemplo, somos 37 y
te sale ese numero, entonces con qué vas pagando si no hay
plata para invertir, pero si te sale el 2° o el 3° ya recibes los S/.
300 o lo que te ha tocado, lo inviertes y de ahi vas pagando”
(Paola)

“Las juntas si porque ahi no te cobran intereses” (Rosalia)

Por otro lado, entre los pocos casos de participantes en Bancos Comunales®
encuestados se organizan entre compafieros de trabajo gque no
necesariamente venden en el mismo lugar, pero si son de Independencia en
su mayoria, aunque también son de otros lugares del distrito.

68 En nuestra encuesta, los bancos comunales solo abarcan a 1.7% de
comerciantes, entre ellos las principales caracteristicas son la horizontalidad (mas
del 50% tiene las mismas caracteristicas en las condiciones del negocio:
ambulantes, e iguales en la situacién econdmica), el menor encapsulamiento (si
bien el 66.7% trabaja en el distrito, lo hace en distintos lugares y no en uno
mismo), los niveles relativamente bajos de confianza y el caracter adquirido de los
vinculos sociales (comparieros de trabajo y organizacion).
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Son netamente ambulantes y el elemento de control es la presencia
capacitadora y asesora de la ONG. El objetivo es lograr que esta experiencia
sea sostenible en el tiempo, por lo que, aparte de la capacitacién en cuanto al
manejo del crédito, los promotores ponen mucho énfasis en los aspectos
organizativos y de capacitacion personal. En este sentido, los miembros del
banco participan en multiples talleres de autoestima y manejo organizacional.
La ONG tiene, por lo tanto, un rol importante en la constitucién y
mantenimiento de esta red y su ausencia promoveria su inestabilidad.

Asimismo, la ONG incide indirectamente en la toma de decisiones al ser parte
de uno de los organismos institucionales del Banco Comunal. EI promotor
forma parte del Comité de Crédito, ente que decide a quién otorgar un
préstamo. Los Bancos Comunales constituyen una franquicia social, que a
diferencia de las franquicias comerciales intercambian su know how por el
impacto en el desarrollo de los miembros involucrados y no tanto por un
criterio de rentabilidad econémica (PROMUC, 1998).

De los trece bancos comunales en Independencia, solo tres estan
conformados prioritariamente por comerciantes ambulantes. Cabe sefialar
gue estas experiencias son mixtas en su mayoria. En el resto de bancos
comunales participan tanto comerciantes formales de mercados como de
bodegas. El hecho que esta red de cooperacion no esté muy encapsulada en
lo local podria abrir mayores posibilidades para la generacion de puentes, es
decir, de contactos que permitan mayores posibilidades de informacion y
recursos a los individuos.

Entre las entrevistadas encontramos casos de experiencias focalizadas en
una organizacion particular, una de ellas continda, otra caducé de mala
manera, como es el caso de Rosalia.

“Aca el sefior X vino, nos armé un grupo de sefioras porque él
nos pasaba la voz a todos en general, €l ha pasado a ciertas
personas y nos llama y nos dice ‘hay una ONG que esta
apoyando al comercio ambulatorio para mejorar nuestro
negocio, de repente nos pueden apoyar para formalizarnos’,
entonces nos convencié, formamos el grupo; pero el sefior nos
defraudd, en la primera vuelta muy bien cumplié con sus pagos
y la segunda se quedo con el dinero...nosotros hemos seguido,
el grupo siguié hasta el numero cinco, ibamos entrar al seis 'y en
el seis ya no ya, se fue a la quiebra como se dice” (Rosalia)

Sin embargo, existen asociaciones que han sabido aprovechar esta
experiencia y siguen trabajando, articulando los intereses individuales con los
colectivos para la compra de un local. Este es el caso de Regina, una
dirigente muy experimentada, que con apoyo de pocos miembros de su
asociacién siguen y valoran esta experiencia, aunque siempre estan
presentes los conflictos entre aquello que anteponen sus intereses
individuales. Regina, por ejemplo, resalta que muchas veces, los miembros
del banco comunal no son responsables y sobreestiman la capacidad de los
demds de cubrir su morosidad.
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“ Nosotros seguimos trabajando con bancos comunales y eso
€s un apoyo gque nos brindan econdémicamente, pero qué
ocurre, ya los compaferos se sirvieron bien pero no te
devuelven; de repente, como saben que el grupo es solidario
entonces se fian de ello y dicen ‘tontos los que siguen, pues,
gue paguen por esa razén'. Es que uno no les puede brindar ni
a la mayoria. Yo al menos me he aferrado y nos dedicamos, yo
Yy mi esposo, a juntar para pagar las cuotas mensuales y no me
meto en estar sacando por aqui, por alla” (Regina)

Los bancos comunales tienen caracteristicas similares al crédito rotativo, ya
gue constituye una estrategia cooperativa que requiere de ciertos niveles de
confianza que garanticen su permanencia. La diferencia estriba en que un
banco comunal se regula por medio de una asociatividad. Se aprueban
estatutos y se nombra una junta directiva, ademas también tiene un asesor
que es la ONG, y cuyo promotor se encarga de la capacitacion y
funcionamiento del banco.

No obstante, el ingenio popular permite combinar diversas modalidades de
crédito como es el caso de bancos informales o ahorros colectivos con el fin
de dar préstamos a sus miembros. Como Yanina que ha constituido con sus
compaferas de trabajo un banquito informal de manera que ahorran y dan
préstamos a otras personas provisionandose de un plus con el interés
generado.

“Optamos en ahorrar un sol diario, pensando en una canasta de
fin de afio, pero luego pensamos que ese dinero que se va
juntando lo podiamos prestar y eso genera intereses para hacer
la canasta. El primer afio logramos generar un promedio de S/.
50.00 de interés para cada uno, éramos trece. El afio, llegamos
a generar casi S/. 100 para cada uno. El favor es doble, porque
yo les hago préstamo de su mismo dinero al 10%, porque el
prestamista que pasa por ahi presta al 20%, yo les doy al 10%,
y esos intereses es para ellos mismos, porque a fin de afio con
todos contabilizamos cuanto de interés hay y luego a cuanto
nos toca para cada canasta. Para este afio hay un pedido total,
todo mundo viene: sefiora, cuando va a empezar su ahorro,
porque yo soy la que administra el dinero” (Yanina)

Muchas de estas experiencias siguen vigentes; sin embargo, no estan
exentas de posibles fraudes, como en todas las modalidades de crédito
cooperativo.

“El aflo pasado hubo una baja porque se constituyé un grupo
paralelo al mio y la persona dijo que iba a generar mayores
intereses, pero no le salio, hasta ahora la sefiora no les
devuelve ni su aportacion diaria que hicieron y mucho menos
intereses, o sea fracaso el grupo. Lamentablemente, y me da
pena por la gente, porque yo veo con cuanto sacrificio cada
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persona trae su sol, muchas veces privandose de muchas
cosas” (Yanina)

“Hay un fondo de la asociacion que es para los compafieros
gue necesitan, o sea de ahi nos pueden prestar, para que
puedan trabajar y levantar su capital; hubo un tiempo con eso
pero ha habido problemas de que un compafiero pidié prestado
y no quiso devolver, entonces quedo asi” (Mauro)

Esto prueba la poca capacidad de la normatividad asociativa para cuestiones
mas extensivas como préstamo de dinero, entre otros. De esta manera,
existieron practicas pero ya no se mantienen en el presente por los multiples
fraudes, y ahora los mecanismos tratan de aminorar este riesgo no solo
siendo mas selectivos sino también limitando esta practica, como lo sostiene
Paola.

“Antes se hacian préstamos ahora ya no se hace, teniamos un
capital nosotros que ya lo hemos quitado porque mucha gente
no pagaba, entonces lo han depositado en el banco, ya no
prestan” (Paola)

En suma, la evidencia prueba que las modalidades de crédito cooperativo son
superiores a las de crédito individual. Aungue la posibilidad de fraude en esta
modalidad se encuentra mas latente, es una practica importante puesto que
da continuidad a una red efectiva, produciendo circulos virtuosos que
permitan la concrecién de mayores estrategias cooperativas. Los vinculos
adquiridos componen mayormente estas estrategias; no obstante,
potencialmente, podrian, a raiz de los circulos virtuosos, convertirse en un
soporte mayor para las necesidades del negocio.

5. Limites y potencialidades del closure o cierre

En el analisis de las diferentes formas de intercambio hemos observado que
existe una caracteristica comun: el anclaje en la comunidad y sus vinculos, lo
cual nos acerca a una configuracién de cierre. Este tipo de capital social ha
probado su efectividad en el aprovechamiento de los recursos existentes en
el colectivo para fines urgentes y prioritarios.

A nivel de ciertas practicas, la asociacion establece las pautas y canaliza las
estrategias cooperativas mas variadas, como el evitar desalojos, compra de
locales, créditos, etc. En estas estrategias, las acciones colectivas orientadas
a la defensa son mas recurrentes que aquellas mas promocionales. Es
curioso encontrar que la mayoria de estrategias cooperativas se produce
sobre la base de relaciones de baja confianza, como los que se tienen con
compaferos de trabajo y organizacion, manifestando tensiones y conflictos
en su interior. Sin embargo, la asociatividad no siempre es efectiva, por lo
que paralelamente se establecen subredes que articulan estrategias
cooperativas fuera o dentro de estos marcos

En este sentido, los circulos virtuosos de cooperacion impactan de manera
significativa en el capital social del comerciante ambulante. Los resultados

-127 -



SUMAS Y RESTAS.poc

prueban que existe una correlacion significativa entre los diversos niveles de
cooperacion®. Por lo tanto, la cotidianidad en la paradita permite construir
grupos de confianza potenciales capaces de desarrollar cooperacion y de
fortalecerse mediante ésta.

Asi también, las caracteristicas comunes existentes entre los diferentes
vinculos sociales nos acercan a una caracterizacion de cierre por la mayor
presencia de vinculos fuertes. En esta descripcion de la fortaleza del vinculo
advertimos que difiere —aunque también se aproxima— del esquema de
Granovetter, cuyos indicadores intrarrelacionados son el tiempo invertido en
la relacion, la intensidad emocional, el grado de intimidad y los servicios
reciprocos. En este estudio no consideramos especificamente cada indicador
de este esquema, no obstante, existen ciertos resultados que apoyan una
definicién de este tipo. En primer lugar, los vinculos caracterizados por una
cercania fisica (la convivencia en un mismo vecindario o lugar de trabajo)
permiten un mayor involucramiento emocional. Queda implicito por
Granovetter lo citado de Homans, quien sostiene que a mayor interaccion
entre personas, mayor es el sentimiento de amistad que se desarrolla entre
ellas (Granovetter, 1973: 1362). En segundo lugar, algunos tedricos, incluido
Granovetter, han sostenido que los vinculos multiples o mixtos representan
mayormente vinculos: fuertes al presentar diferentes contenidos en una
misma relacion social (Granovetter, 1973:1361). En los resultados es notorio
que cada vinculo social esta compuesto por otros vinculos, tenemos al
compafnero de trabajo-familiar y/o vecino, como ejemplo. Finalmente, la
horizontalidad de las relaciones sociales permite una mayor identificacion o
sentimiento de similaridad entre los sujetos, tal como también lo ha sostenido
Granovetter (Ibid, 1362). La consecuencia de este tipo de vinculos es generar
relaciones de mayor compromiso. No obstante, consideramos que esto se
refiere a que los vinculos fuertes dan mayor credibilidad, por lo que el riesgo
se aminora. De esta manera, el repliegue a los vinculos cuya confianza ha
sido probada o suceptible a control es una respuesta natural a la precariedad
en el cumplimiento de las normas sociales, tanto en el nivel interpersonal
como en el societal.

Uno de los resultados mas sorprendentes, que se desprende de la
importancia de ciertos vinculos sociales en las redes comerciales y
cooperativas, es la baja o casi nula presencia del paisanaje’. El comercio
ambulatorio no necesita un mercado especializado y, por ello, no es tan
importante como en otras actividades las transmision de un know how que
pertenezca exclusivamente a un circuito econémico mas sofisticado ligado a
la comunidad de origen. Esto marca una diferencia con respecto a los
estudios de Golte y Huber, en los cuales las cadenas productivas y

69 Segun el coeficiente de Spearman, la correlaciéon entre las actitudes de
reciprocidad en el intercambio de favores y los niveles de cooperacion guardan
una relacion positiva (0.173). De ello se desprende que a mayor involucramiento
en el intercambio de favores, mayor es el establecimiento de estrategias
cooperativas entre comerciantes ambulantes.

70 A esto se afiade que la participacion en asociaciones culturales es muy baja
llegando a s6lo un 4.2%.
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distributivas se expanden entre paisanos o familiares que tienen cierto
conocimiento especializado como es el caso de las artesanias en Catacaos,
entre otros. Como el mismo Golte lo ha advertido: “De esta manera, las
formas de asociacion se van reformulando ya que la distancia fisica y social
respecto al lugar de origen, y la nueva situacibn econdmica en la ciudad,
conllevan nuevas formas de relacion social, al igual que las formas de
desenvolvimiento econdmico y social en la ciudad imprimen una nueva légica
de las reglas de precedencia entre diversas formas de interrelacion” (Golte,
1987:68). Estas nuevas formas de relacion social, se afiadiria, no
necesariamente son importantes en los diferentes campos sociales donde se
desenvuelve el individuo, por lo que son susceptibles de perder importancia
segun las trayectorias sociales particulares.

Al reducirse los vinculos sociales componentes del capital a la familia nuclear,
ademas de la vecindad o comparferismo en el lugar, el cierre manifiesta
también una situacion en la cual la apertura a otros ambitos y relaciones
sociales ha perdido importancia o es dificultosa. Una comunidad cooperante y
solidaria puede estar compuesta por redes cerradas, las cuales si bien
permiten el control social no necesariamente traen consigo mejores
perspectivas de desarrollo. Las redes cerradas, ancladas en la comunidad y
compuestas por vinculos de alta frecuencia dada su cotidianidad, permiten el
desarrollo de intercambios sociales muy restringidos y consecuentemente
practicas sociales sustentadas en una confianza particularizada, teniendo
como trasfondo la fragmentacion de la sociedad 'y la desconfianza
institucional. Como sostiene Paramio, la incertidumbre se produce no soélo
cuando cambian las reglas de juego, sino también cuando se desdibujan las
propias preferencias al cambiar o entrar en crisis el circulo en el que la
persona se reconoce (Paramio, 2001:4). La crisis institucional, acompafnada
de la crisis social y econdmica del pais en las ultimas décadas, ha calado
hondo en los sectores populares quienes han perdido —aunque no del todo- la
capacidad de percibirse en ascenso y de avizorar un futuro mejor para ellos,
estrechando vinculos entre intimos y gestando de manera inicial y con
sospechas relaciones con otros agentes.
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CAPITULON° 5

CONSTRUYENDO PUENTES: DIRIGENTES Y SUS RECURSOS PARA LA
NEGOCIACION

Ante la fragil institucionalidad de las relaciones entre sector informal y el
Estado, la relativa seguridad sobre el espacio de venta, ese precario capital
fisico, la establecen los éxitos de la negociacion. A partir de esta necesidad
los ambulantes articulan intereses que hacen del capital social comunitario un
factor importante, a menudo representado en la figura de su dirigente o lider.

Se establecen, pues, mecanismos que permitan, desde ‘adentro’ hacia
‘afuera’, captar recursos o generar alianzas para mantenerse o promover en
mejores condiciones el desarrollo de la actividad comercial de los
ambulantes. En este contexto se desarrolla la asociatividad’* como fenémeno
gue no sOlo se limita a la cooperacién entre miembros de una misma
organizacion, sino que concentra dos funciones principales: la representacion
y la intermediacién. Dichas funciones son asumidas por una capa
especializada de sus miembros, o sea, las dirigencias. En este plano, el cierre
hace evidente sus limites, y la intermediacidbn cobra mayor importancia
debido a que las relaciones ya no son entre iguales sino con las autoridades
0 agentes externos. Inclusive, esta intermediacion muchas veces, para el
caso de las organizaciones del comercio ambulatorio, hace que la ‘mirada
hacia afuera’ impida el fortalecimiento de las relaciones al interior de la
asociacion, limitando su capacidad de cooperacion con fines promocionales.

En este capitulo, presentamos la asociatividad de autodefensa o gremial
como una fuente del capital social que se personifica en los roles
dirigenciales, creando puentes para la canalizacién de recursos pero también,
en cierto modo, debilitando la cohesion al interior del grupo.

1. La eterna batalla: comerciantes ambulantes y autoridad municipal

En Independencia, los conflictos y arreglos con la municipalidad son como el
pan de cada dia para los comerciantes ambulantes. La normatividad existente
en torno a esta relacion no deja de ser ambigua. Ademas, las disposiciones
municipales se conocen escasamente, y si se conocen no hay exigencia para
su cumplimiento. La Ordenanza Distrital 009 fue expuesta en asamblea
publica y la convocatoria fue masiva. Sin embargo, muy pocos son
conscientes de las implicancias de esta ordenanza. Entre los entrevistados,
aguellos que no estdn muy enterados, paraddjicamente, son los mismos que
le dan mayor legitimidad. Como lo manifiesta el testimonio de Graciela:

“Unos cuantos (conocen la ordenanza), pero no todos, no
estamos muy preparados para eso. Las ordenanzas tenemos

71 Se define la asociatividad como la capacidad de cooperacion formalizada, es
decir, de organizarse y hacerse representar, con el fin de negociar con agentes
externos.
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que cumplirlas de todas maneras porque hay unas leyes,
entonces todo tenemos que cumplir nosotros, entonces
nosotros le indicamos al resto de mis compafieras y tienen que
obedecer todas” (Graciela- socia)

Son los dirigentes, comprometidos en espacios de centralizacion, quienes se
muestran mas criticos a esta ordenanza. No obstante, su critica parte de
cuestiones muy puntuales, como el hecho de que todo haya sido proclamado
zona rigida, o los permisos municipales para cada comerciante.
Disposiciones que son el marco de la ordenanza provincial y que no es
potestad del municipio distrital modificarlas. Asi, Mauro sostiene estar en
contra debido al control que impondria el municipio ante la implementacion de
licencias personales, medida que se adopta de la ordenanza provincial 002.

“Porque en esta Ordenanza no hay nada a favor del ambulante,
todo es a favor del Municipio. Aca hay una Ordenanza que
habla que el Municipio da permiso a un compafero que se
siente mal, o no sé, pero cuanto tiempo de permiso, 45 dias;
pero si en esos 45 dias el compafiero no regresa entonces
pierde, eso quiere decir que la directiva de la base esta por
gusto” (Mauro- dirigente)

En el caracter puntual de los reclamos a la normatividad juridica existente no
hay una visién de conjunto, no se pide promocién a la formalizacion, sino mas
bien se pide ‘apoyo’ 0 ‘comprension’; es decir, ‘que nos dejen trabajar’. Esto
no solamente corresponde a los comerciantes ambulantes, sino también a la
falta de voluntad politica del municipio distrital. El caracter de la ordenanza es
de fiscalizacion y control del crecimiento del comercio ambulatorio en el
distrito, lo que al fin de cuentas es un fendbmeno desbordante.

En consecuencia, la relacién con el Municipio se mantiene en permanente
tension. ElI Municipio estd compuesto por un conjunto de regidores con los
gue hay que negociar o pactar, y donde el Alcalde es ‘el duefio del circo’,
discurso que es asumido por los dirigentes como Yanina:

“Siempre he dicho, dejemos a los payasos de lado y nos vamos
con el duefio del circo y hablamos directamente con él (Alcalde);
entonces ésa es mi forma de trabajo y, de echo, como somos
tres bases afectadas en ese momento, nos unimos las tres
bases y, como se dice, entre mas seamos, mas fuertes somos
porque yo pienso que la union hace la fuerza, y si podemos
congregar a otros compafieros de otras bases u otras zonas,
pues mejor aun” (Yanina- dirigente)

En momentos de elecciones, sin embargo, los ogros del distrito con los que a
menudo se discute y confronta se vuelven los cisnes a los que hay que adular
y apoyar. La marca que impera en este conflicto es que los comerciantes
ambulantes son también vecinos. Los ambulantes se dirigen a estos
candidatos con la legitimidad que les otorga la pertenencia al distrito y con la
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exigencia de una reciprocidad en el cumplimiento de los derechos, que les
competen al ser contribuyentes al municipio; como sostiene Rosalia:

“Como nosotros, si no trabajamos porque la mayoria de aca
somos duefios de casa que vivimos en el distrito, como vamos a
aportar al municipio si nos botan; si de aca sacamos para eso,
por ejemplo, mi esposo trabaja para el desayuno y yo trabajo
para el almuerzo” (Rosalia- socia)

Aunque, haciendo un célculo politico, los ambulantes sdélo representan el 2%
del electorado y el 4% de la PEA total ocupada en el distrito’?, pero el espacio
social formado alrededor de su actividad incorpora a gran numero de la
poblacién local. No sélo a sus clientes, sino que a otras organizaciones, dado
gue muchos de estos comerciantes participan simultaneamente en otras
instancias de la comunidad, como lo veremos méas adelante. Ademas, las
paraditas son espacios publicos por excelencia, donde se conversa y discute
con otros vecinos. Reconociendo estas ventajas politicas, los candidatos en
campafa comienzan los paseos por las paraditas y las negociaciones con los
dirigentes para canalizar los votos de sus bases. Se hace necesario, pues, la
independencia politica en una época para optar por el mejor postor o aquel
que esta en mejores condiciones de ganar. Con esta carta bajo la manga, los
comerciantes, y en especial los dirigentes, exigen o hacen que la autoridad se
comprometa a asegurarles el espacio para trabajar. Eso lo demuestra el
testimonio de Mauro, resaltando también la dificultad de sus bases para
asumir esta actitud, por lo que la afirmacion individual del dirigente cumple un
rol fundamental para hacerse el portavoz de los asociados.

“Y tenemos que hacerles recordar cuando en su campafa
decian brindar su apoyo, aunque hay algunos comparferos que
se sienten menos porque los otros son autoridad, piensan que
uno tiene que bajar la cabeza, y por qué si merecemos el mismo
respeto y tenemos los mismos derechos, pero hay comparieros
que tienen miedo” (Mauro-dirigente)

Estas dificultades que ilustra Mauro impiden que, una vez pasada las
elecciones, se cumplan las promesas. “Comida hecha, amistad desecha”,
parecen ser los designios de estos caminos de negociacién, como lo
describe Paola:

“La Presidenta va; la otra vez le habian dado cita para ver al
Alcalde y él no se present0; otra vez lo hicieron de nuevo y él
mandd un representante, tampoco fue, y nosotros decimos:
cuando él ha necesitado ha venido aca y nos ha prometido que
cualquier problema lo comunicaramos, que él estaria para
ayudarnos, y el dia que lo necesitamos hace la cita y no
aparece. Pero si hubo una alcaldesa que, aunque dicen que
robd, nosotros la queriamos mucho a la sefiora porque ella

72 Estos datos se infieren del Censo Nacional de Poblaciéon y Vivienda 1993.
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venia, porque por ejemplo la invitAbamos para la inauguracion
de algo y ella se presentaba, aunque a engafarnos pero ella
venia, se veia su presencia y eso es lo que se quiere porque es
mas apoyo” (Paola- socia)

En su experiencia, percibida desde su posicibn de socia, es curioso
contemplar que la opinién negativa sobre la gestiéon municipal no deslegitima
al interlocutor como autoridad, ni se precisa una actitud abiertamente
confrontativa, mas bien se respeta a la autoridad y se busca el diadlogo. Por
otro lado, se observa como la autoridad hace oidos sordos de sus promesas,
y que ser escuchado es una gran necesidad por encima de la valoracién o el
concepto que se tenga de la autoridad.

Ademas de la evolucion de la gestiones de negociacién segun coyunturas,
existen diversos canales legitimados para ser ‘escuchados’ por el municipio.
Como observamos, en esta situacion de tension permanente se ensayan
multiples estrategias para llegar a acuerdos con el municipio. Algunos optan
de manera mas directa, otros mediante los gremios. Sin embargo, la
preferencia por una o por otra es circunstancial, de acuerdo con las
coyunturas o vaivenes del proceso de negociacion existente, si el problema
afecta a todos o a una sola asociacién, o a la capacidad de sus dirigentes
tanto en las bases como en los gremios. Regina, por ejemplo, tiene una
mirada practica del asunto debido a su experiencia en multiples
organizaciones, no necesariamente femeninas.

“Nosotros para eso también tenemos una Federacion, entonces
coordinamos acciones 0, si no es efectiva, lo hacemos cada
asociacion” (Regina- ex-dirigente)

Por otro lado, Wilfredo trata de acceder a la negociacibn mediante un
mecanismo informal debido a la proximidad del alcalde, quién es su vecino.

“Primeramente dialogamos, como le digo, somos del barrio del
Alcalde, mandamos un oficio, entonces tenemos que indicar a la
Federacion; si es algo mas fuerte nos reunimos todos en una
marcha” (Wilfredo- dirigente)

La falta de institucionalidad y reglas de juego claras en la relacion de estos
comerciantes con el municipio hace que surjan mecanismos informales para
la canalizacion de demandas o0 que a través de sus gremios ‘formales’ se
busque cierta legitimidad. Siguiendo las afirmaciones ya enunciadas por otros
investigadores, “La crisis de la capacidad de regulacion del Estado ha llevado
a una creciente separacion entre la légica de las decisiones publicas y los
estilos con que se desarrollan estas actividades informales. Entre el gobierno
y este sector de las clases populares se pierden rapidamente las referencias
reciprocas conspirando contra las posibilidades de negociacion gremial y de
articulacion politica" (Grompone, 1991:86). Y en este marco de inestabilidad,
se desarrolla un capital social débil y hasta defensivo, en el cual las
relaciones con el Estado no alcanzan a un reconocimiento de la condicion
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ciudadana de los sujetos, siendo los mecanismos institucionales ‘superados’
mediante alianzas y pactos informales, o el clientelismo’®.

2. Laasociatividad como recurso

La asociatividad’ es una forma de cooperacion formalizada —ya que crea o
aspira a un reconocimiento juridico de su condicién— en la que los individuos
comparten una meta, y con este fin deben canalizar recursos ya sea del
interior como del exterior de la red formada. En el caso de los ambulantes,
para ‘asegurar’ el recurso del uso del espacio publico deben generar
‘acuerdos’ con la municipalidad. Asi también, si dentro de los fines de la
asociatividad se encuentra presente la formalizacién, deberan canalizar o
potenciar los recursos financieros existentes entre sus miembros o, en todo
caso, lograr algun financiamiento o apoyo externo. En consecuencia, se
requiere activar las redes y poner en accién el capital social para el logro de
objetivos.

El fendbmeno organizativo de los informales ha sido abordado en estudios
anteriores. Como una primera aproximacion, revisamos algunos de los mas
difundidos. Desde la perspectiva normativa institucional, Hernando de Soto
analiza las asociaciones de comerciantes ambulantes en el Cercado de Lima
y encuentra dos tipos de organizacion: de autodefensa'y promocion (De Soto,
1987: 77-80). La primera tiene por objetivo la defensa del espacio, y privilegia
una estrategia mas confrontacionista que de negociacion politica. Por lo
tanto, su dindmica institucional es inestable, se activa en situaciones de
amenaza y se relaja en épocas de relativa estabilidad. Tienen poca cohesién
interna, responden a beneficios de modo individual antes que a beneficios
colectivos, que los dirigentes enuncian. De ahi que, por lo general, los
ambulantes individualmente tratados tiendan a desconocer sus
organizaciones, cuando ello les permite obtener alguna ventaja. El segundo
tipo, las organizaciones de promocion, tienen como fin principal la
construccion de un mercado y, por ello, tiene un caracter mas financiero o
administrativo. Solo tienen injerencia en la actividad propiamente comercial
de cada uno de sus afiliados, es decir, no existe capacidad de coaccién por
parte de la organizacion (para el cumplimiento de los pagos, por ejemplo), por
lo que generalmente tienen problemas para que los miembros colaboren

73 Esta es una linea de investigaciébn necesaria que se debe desarrollar. En el
enfoque de capital social muy pocas investigaciones han tratado en profundidad
la relacion entre la institucionalidad y la ‘calidad’ de capital social producto de ella.
Méas bien, el énfasis que se ha hecho a partir de Putnam es que el capital social
es muestra de la institucionalidad democrética; lo cual ha cargado demasiado
positivamente el término, produciendo una explicacion tautoldgica de esta
relacion.

74 Por asociatividad, generalmente, se ha entendido los contactos y redes sociales
de los microempresarios relevantes para potenciar su actividad (Parker, Cauas y
Rivas, 1999:20). En esta investigacion, generalizamos el término asociatividad:
son estas redes y contactos entre agentes econémicos, sean autoempleados,
microempresarios, empresarios, etc. que se generan con el fin de desarrollar
actividades en favor de la promocién —afadiria defensa— de su sector.
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efectivamente. La vida institucional seria ligeramente mas constante que en
las organizaciones de autodefensa. Esta perspectiva idealiza mucho los
perfiles de la organizacion informal, ademas que la tipologia no se puede
ubicar de forma pura en la realidad.

Ambos tipos de organizaciones sefialados en esta perspectiva pueden
corresponder a diferentes etapas de los procesos de negociacion. Es
evidente que el interés de la defensa del espacio publico, en el marco de la
inestabilidad de la actividad informal, siempre sera el preponderante; pero en
el marco de un proceso de negociacion, donde se haya acordado la
formalizacidon, la promocién tendra mayor énfasis para el devenir de la
organizacion.

Por su parte, desde el enfoque de la Economia Popular, Luis Razeto aborda
a las organizaciones econémicas populares en su generalidad, y no desde
su perspectiva gremial especifica. Recalca su sentido solidario y lo distingue
de lo reivindicativo, debido a que buscan resolver sus problemas mediante la
ayuda mutua y el autodesarrollo, relacionandose con instituciones privadas y
publicas cuando éstas se abren hacia experiencias mas comunitarias
(Razeto,1993:34-36). Este enfoque se centra en una de las tantas facetas de
la asociatividad, la cual puede funcionar tanto reforzando los vinculos internos
en un marco cooperativo, pero el fin de representacion y apertura para el
didlogo o la negociacion con agentes externos estd concebido en otros
marcos.

Desde la perspectiva socioldgica, David Sulmont y Romeo Grompone han
desarrollado investigaciones especificas sobre la dindmica organizacional en
el comercio ambulatorio. Sulmont (1999) realiza una investigacion
exploratoria sobre las estrategias de negociacidon de los comerciantes
ambulantes de Gamarra. En ella observa que, en estas estrategias, se pone
en juego la capacidad de los dirigentes para negociar las demandas
informales frente a la autoridad municipal, mostrando asi vehemencia y una
actitud confrontacionista. Asimismo, se establece con las autoridades, pasada
la confrontacion, una relacién clientelar de célculo politico (Sulmont, 1999:22).

Por su parte, Grompone califica a este proceso organizativo, tanto en el
comercio ambulatorio como en el caso de los microempresarios, como ‘la
inconclusa formacion de redes e intereses’ (Grompone: 1985:38-41). Observa
gue dentro de las actividades informales prevalecen acuerdos personales y
comunicacion directa por encima de la fijacion de reglas y procedimientos
estatutarios. A esta situacién se debe la fragil institucionalidad que alcanzan
sus gremios y federaciones. Pareciera que no encuentran razones para
formar grupos de intereses de mayor alcance y que tanto la cooperacion y la
competencia dependen de las oportunidades que ofrece el mercado.
Asimismo, existe una ambigledad e indefinicion en su relacion con el Estado.
Las reglas de negociacion entre los comerciantes ambulantes y el municipio
se van redefiniendo en el curso de los acontecimientos, y los consensos
logrados no son referentes para posteriores regulaciones.
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En ambas investigaciones, se reafirma la tendencia de un trasfondo mas
reivindicativo que solidario, a diferencia de lo que presenta Razeto, de
asociatividad, y a partir de ella se explica la dificultad de asumir otro tipo de
estrategias. Asimismo, se ratifica que un contexto de inestabilidad y tension
en las relaciones con el Estado tiene una interrelacibn compleja con la
asociatividad, por lo cual los perfiles organizativos demandantes vy
reivindicativos —antes que dialogantes y concertados- son una natural
consecuencia de esta situacion de fragilidad institucional.

Desde la perspectiva de las experiencias de promocion, se distingue tres
tipos de asociatividad: gremial, de ayuda mutua y microempresarial. En la
primera, el énfasis esta dado por la representacion especialmente frente al
Estado, y suelen presentar una logica organica tipo sindical. Sin embargo,
son asociaciones de poca influencia y a menudo no reconocidas. El segundo
tipo cumple también funciones de representacion, pero su objetivo principal
es brindar servicios a sus miembros. El tercer tipo es mas escaso y necesita
apoyo de un agente externo (las ONG), ya que no surge de manera
espontanea de sus propios miembros, se establece con el propésito de
mejorar el desempefio empresarial. Segun Monsaives, “la accién colectiva
con fines econdmicos presenta dos niveles: uno que es en torno a un objetivo
preciso, un producto comun y un plazo determinado y otro nivel que define
‘una comunidad destino’. Esto se expresa en la produccion de un intercambio
de informacion, en la disposicibn a consagrar tiempo al grupo, en la
generacion de un sentido de pertenencia y referencia grupal, en el nacimiento
de subredes con sus propios objetivos especificos del proyecto asociativo en
general, en la ampliacion de los espacios y propésitos de conversacion, en la
interdependencia de roles y funciones, y en la reproduccion de objetivos en el
tiempo. Esta asociatividad es dificil de lograr, necesita fuerzas que la
impulsen pues no es una simple evolucion de la anterior” (Mosaives,1999:
99).

Este esquema nos permite identificar mejor las experiencias y las
dimensiones de las practicas organizativas de las asociaciones de
ambulantes en sus multiples facetas. Asimismo, cabe sefialar que cada una
de ellas puede encontrarse entrecruzada, segun los objetivos prioritarios del
grupo en determinadas circunstancias, y tensionarse entre ellas. Por lo tanto,
la asociatividad gremial viene a ser la base inicial y de mas larga tradicion
sobre la cual se asientan las demas facetas, limitando muchas veces su
alcance. Este es el punto de partida del cual se desprende el capital social
comunitario de los comerciantes ambulantes, el cual “se expresa en
instituciones complejas con contenido de cooperacion y gestién” (Durtson,
2000:21). Esta institucionalizacion de los vinculos en la asociatividad consta
de normas y estructuras que regulan las relaciones interpersonales, a través
del establecimiento de roles sociales.

Por otro lado, saliendo de la asociatividad del sector, las organizaciones
formales, a menudo, son fuentes de vinculos débiles capaces de generar
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puentes’, ademas de ser una forma de cooperacién mas formalizada . De
ahi la importancia de conocer la participacion de los comerciantes en estos
espacios organizativos, puesto que es una manera de ligar este sector con el
resto de su comunidad, teniendo implicancias importantes para la
movilizacion social y la accion colectiva.

Cuadro N° 29
Densidad Organizativa

Nivel de Participacion Frecuencias Porcentajes
En 3 0 mas organizaciones con 36 15.5%
alta frecuencia
Hasta en 2 organizaciones con 60 25.9%
alta frecuencia
En 2 organizaciones pero con 25 10.8%
baja frecuencia
En una organizacion con alta 42 18.1%
frecuencia
En una organizacion con baja 38 16.4%
frecuencia
En ninguna organizacion 31 13.4%
Total 232 100.0%

En el cuadro N° 29, observamos que solamente un 13.36% no participa en
ninguna organizacion social, ni siquiera en su asociacion. La densidad
organizativa’® se concentra en mayor medida en los niveles de alta
participacion y alta o baja frecuencia, con el 25.9% y 10.8% respectivamente.
Mientras que aquellos que pertenecen a una sola organizacion, pero también
tienen alta frecuencia de participacion, representan el 18.1%. Por otro lado, el
16.4% participa en una organizacion pero no frecuentemente. En definitiva,
en la mayoria de los casos, los comerciantes estan activamente organizados,
e involucrados en la dindmica del barrio.

Asimismo, observando el Cuadro N° 30, la asociacion de comerciantes
concentra la mayor participacion con el 70.7%, aunque existen otros espacios
significativos. Tenemos las organizaciones femeninas —no olvidemos que la
mayoria de los comerciantes ambulantes son mujeres—, como el vaso de
leche y los comedores populares con el 30.2%, los grupos religiosos con un
31.0%, y las APAFAS con el 19.8%. Estas experiencias forman un acervo
importante para el trabajo comunitario. Quizas de ello se desprende que el
recurso organizativo sea el mas vigente. Anderson ha demostrado que existe
una relacion importante entre progreso, estrategias de sobreviviencia y
género (Anderson, 1991:33). El rol de la mujer en el &mbito reproductivo ha

75 Este concepto se refiere a una relacion que significa la apertura a otros vinculos
sociales dotadores de mayores recursos.

76 Este indice se construye sobre la base de dos indicadores: la pertenencia a
alguna organizacion y la frecuencia de su participacion. Para mas detalles ver el
anexo metodoldgico.
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sobrepasado al ambito productivo mediante el trabajo comunal con el fin de
acceder a recursos para el hogar.

Cuadro N° 30
Participacion segun tipo de organizaciones sociales

Jparticipa? Total

Organizaciones sociales Si no (N=232)
Vaso de leche o comedor 30.2% 69.8% 100.0%
popular
Club Regional o provincial 4.2% 95.8% 100.0%
Asociacion de Padres de
familia (APAFA) 19.8% 80.2% 100.0%
Asociacion de comerciantes
ambulantes 70.7% 29.3% 100.0%
Comité de salud 3.4% 96.6% 100.0%
Grupo religioso 31.0% 69.0% 100.0%

Este capital social comunitario que el comerciante ambulante comparte con el
resto de su comunidad constituye un acervo para la continuidad de las
estrategias cooperativas formalizadas, es decir, en la participacion en otras
organizaciones sociales’’. Cabe indicar que ello constituye un capital social
gue actla como recurso colectivo para dar solucién a problemas comunes.
Las necesidades motivan a organizarse y a validar esta opcion, pero no todas
dan el salto para la formacion de una identidad social que tenga como
principal referencia el @&mbito organizativo, salvo el caso de los dirigentes.

En los testimonios de Cecilia y Rosalia observamos como su participacion en
organizaciones tiene como principal explicacion la relacion instrumental, es
decir la obtencion del recurso que al conseguirse deja sin fundamento la
opcion por estar organizadas.

“En ese tiempo participaba en el comedor porque no tenia
trabajo pero ahora como estoy aca” (Cecilia)

“Yo estoy en el Comedor, estoy en el Vaso de Leche, participo
porgue no alcanza el dinero. Mas que nada porque la economia
esta baja, tengo un hijo que ha ingresado a la universidad v,
parece mentira, requiere gastos y no se puede porque ya mi
esposo es de edad, €l no es un hombre asalariado” (Rosalia)

Touraine sostiene que “Cuanto mas intensamente participa un individuo —o
un grupo— en una organizacion, tanto mas la constituye como sujeto
colectivo, como conjunto particular. Dicha organizacion, y por tanto los que la
dirigen, se encuentran en posesion de una fuerte carga subjetal legitimada

77 Encontramos una leve pero significativa correlacion para analisis posteriores
(0.179 segun Spearman), entre la densidad organizativa y el involucramiento en
estrategias cooperativas econémicas o comerciales.
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por los miembros de la organizacion, lo que les confiere un papel progresista”
(Touraine, 1969: 191). Estos son los menos dentro de esta experiencia
organizativa, sin embargo, si se encuentra presente en las capas
dirigenciales, al ser quienes mejor encarnan el capital social comunitario y lo
presentan frente a otros agentes. Por ejemplo, Yanina manifiesta haber
participado en el Vaso de Leche por necesidad; sin embargo, logré saltar
mediante esta experiencia a otros espacios como el Movimiento de Mujeres
Ciudadanas del Cono Norte.

“Considero que es un espacio mas avanzado, abierto y sobre
todo creo que es una alternativa para las organizaciones de
mujeres porque en este espacio no solo reivindicamos las
necesidades basicas, como el alimento en el caso de los Vasos
de Leche o los Comedores, sino que en este espacio también
luchamos por reivindicar los demas derechos” (Yanina)

En otros casos, la organizacion proporciona también una suerte de identidad
social, es decir, visualizarse como pertenecientes a un grupo de referencia
con el cual se establece un ‘nosotros’ y se diferencia de ‘otros’ y en el cual el
espacio subjetivo de afirmacion individual es la organizacion. Esta dimensién
es importante para algunas de las mujeres como Paola, que a pesar de los
reproches y criticas siente la necesidad de estar presente y participar en su
organizacion.

“Me gustaba dar, como yo sabia un poco, me gustaba participar
en todo. Ahora cuando dicen que hay una reunion también voy,
mi hija la menor me dice ‘donde vas a ir, te va a hacer dafo’,
pero igual me voy y si es en el Vaso de Leche, me voy también”
(Paola)

La participacion en organizaciones de los comerciantes ambulantes genera
un legado cooperativo que permite la acumulacion del capital social, que
aunque no hemos probado una influencia directa en la mejoria del negocio,
tiene una correlacién con los niveles de vida’®. Sin embargo, a menos que
permita un salto mas sustantivo a otros espacios, este capital sélo significara
un acceso a recursos puntuales y no al desarrollo de redes mas articuladoras
con los niveles meso o micro. Segun Lechner, “la gente quiere beneficiarse
de la accion colectiva, sin pagar los costos de la cooperacion” (Lechner,
2000: 12). Estos costos se cargan generalmente a los dirigentes que se
constituyen en una capa especializada para la negociacion.

Existe una relacidén estrecha entre capital social comunitario y capital social
individual: “el capital social individual es un precursor del capital social
comunitario; y éste es uno de los recursos que sirve para la acumulacion de

78 Si bien las correlaciones no prueban una incidencia directa en los niveles de
ganancia de este tipo de comerciantes, existe una correlacion positiva entre el
involucramiento en acciones cooperativas y el nivel de vida del comerciante
ambulante (0.193 segun el coeficiente de Spearman).
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aquél” (Durtson,, 2000:25). En la asociatividad de los comerciantes
ambulantes, la caracteristica principal es que su funcionamiento interno
depende en gran medida de vinculos efectivos con agentes externos, en
ocasiones debilitando la cohesion interna necesaria para asumir estrategias
mas promocionales. Esta mirada fija en lo externo lleva a privilegiar la opcion
por la intermediacion, mecanismo que realza la importancia del rol dirigencial.
Asi, el dirigente se convierte en el emblema, mediante los mecanismos de
representacion, del capital social comunitario, poniendo a disposicion su
capital social individual (redes sociales) y su capital humano (educacion,
conocimiento). En el siguiente punto se analiza a estos personajes, pero con
relacion al gremio de comerciantes ambulantes.

3. El capital social comunitario y sus mecanismos de representacion

El dirigente es el encargado de llevar la voz de su gremio a los espacios de
negociacion, asi como de comunicar e informar todas las decisiones a sus
representados. El personifica el capital social comunitario a través de los
mecanismos de representacion, siendo legitimado por los logros que puede
obtener en los procesos de negociacion.

La negociacion es el mecanismo por el cual se generan acuerdos, tomando
en cuenta las propiedades de las partes, de manera que se establece una
relacion de poder. Aquellos con propiedades mas deficientes tienen menor
probabilidad de establecer acuerdos favorables. De esta manera este
dirigente intermediario asume este escenario tratando de defenderse o
congraciarse con el poder. Elster coloca a la negociacion como un tipo de
cooperacion descentralizada, donde la accion colectiva es representada en
una élite que carga sus costos (Elster, 1996: 135).

La legitimidad de esta élite dirigencial es resultado de los mecanismos de
representacion o delegacion existentes al interior de la asociacion y de los
refuerzos simbdlicos que lo componen. Como lo advierte Bourdieu, “cada
grupo tiene sus formas mas o menos institucionalizadas de delegacion, las
cuales le permiten concentrar la totalidad del capital social, que es la base de
la existencia del grupo, en las manos de un solo agente o pequefio grupo de
agentes y mandar plenipotenciariamente” (Bourdieu, 1985:251). De esta
manera, el dirigente se vuelve el referente del grupo al que pertenece, por lo
que sus cualidades personales se ven reforzadas simbolicamente,
otorgandole el poder de la representacion. Asimismo, tiene una funcion de
enlace entre ambos mundos: el de su organizacién, mas cercano y particular,
y el de las entramadas luchas y acuerdos con los agentes externos,
generando relaciones diferenciadas y jerarquizadas en cada uno de estos
espacios’’.

79 Con el grupo al que representa se vuelve un ‘notable’, mientras frente a las
autoridades o agentes externos, ante la falta de institucionalidad de los derechos
ciudadanos, muchas veces puede ser sujeto de manipulacibn o cooptacion
(L6pez-Joseph, 2002:Cap.5).
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Las caracteristicas principales que le otorgan ese reconocimiento como
negociador por parte de sus bases son sus vinculos sociales, educacion,
honestidad y oratoria. En el cuadro N° 31, se observan cuales son los perfiles
deseados a los que debe arribar un dirigente. En primer lugar, la mas alta
incidencia lo obtiene ‘tener buenas relaciones o contactos’, con 22.0%,
equivalente tanto en la primera como en la segunda opcion. Se destaca,
pues, la importancia del capital social individual para el servicio del colectivo.

Cuadro N° 31

Caracteristicas mas importantes para ser un buen dirigente

Caracteristicas Primera Segunda Incidencia
Opcion Opcidn (%) (%)
(%)
Ser educado 38.6 1.8 20.2
Estar bien econdmicamente 1.5 1.8 1.7
Hablar bien 16.4 9.2 12.8
Tener buenas relaciones o 22.6 21.3 22.0
contactos
Tener buena presencia 2.1 7.3 4.7
Haber sido dirigente 2.1 9.2 5.6
Ser comprensivo y tolerante 5.2 13.4 9.2
Saber defenderse y tener 2.1 104 6.2
caracter
Ser honesto y responsable 8.2 25.0 16.6
Estar informado 1.2 0.6 1.0
Total (N=232) 100.0 100.0 100.0

Indicador: Incidencia: Porcentaje de respuestas en cualquiera de las
opciones

En segundo lugar, se encuentra ‘ser educado’ con un 20.2%. Si agregamos
‘el hablar bien’ a esta proposicion, que enfatiza su capital humano —-sus
habilidades para entablar un didlogo con el agente externo, entendiendo y
siendo entendido— obtenemos un 33.0%, con lo cual supera largamente al
anterior. Asimismo, cabe sefalar que ambas opciones han sido remarcadas
como primera opcion.

Muchos de los dirigentes entrevistados admiten haber sido elegidos por estas
caracteristicas, las cuales muestran una gran afirmacion de su yo. El hablar
bien y saber imponerse es un signo de confianza en si mismo, lo que
garantiza la confianza en él depositada por las bases. Asi fue la experiencia
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de Regina, una ex dirigente del comercio ambulatorio que también lo ha sido
en diversas organizaciones.

“Porque a veces me dicen tu sabes expresarte, o lees mejor,
gué va a decir el resto de gente, y por esa razon es” (Regina-ex
dirigente)

En tercer lugar se encuentran las caracteristicas referidas a las cualidades
morales como la honestidad y la tolerancia, y personales como el caracter.
‘Ser honesto y responsable’ obtiene 16.6%; ‘ser comprensivo y tolerante’
9.2%; mientras ‘saber defenderse y tener caracter’ solo alcanza el 6.2%.
Sumando las opciones por la honestidad, responsabilidad, tolerancia y
comprension superan al caracter. En contraste, en las entrevistas,
preguntando por situaciones especificas para el logro de los objetivos de la
organizacion, una personalidad dificil de dominar y suficientemente suspicaz
para entender la manera de ‘llegar’ a las autoridades es o mas conveniente a
la hora de negociar con las autoridades, asi lo retrata Luis:

“Porque si un dirigente defiende y no tiene ningun problema
entonces hace un buen manejo. Yo he sido reelegido porque,
por ejemplo, tengo el trato con el Municipio, puedo dialogarles,
como le estoy diciendo, sobre qué argumento, cual es la
situacion de desalojo, qué tendria que ser; segundo punto, toco
el sistema sentimental, entonces cierro ahi. Esa es mi defensa,
lo que tengo que hacer” (Luis-ex dirigente)

Las caracteristicas que asumen estos perfiles no corresponden a un liderazgo
empresarial, sino mas bien social reivindicativo. Esto podria explicar la
dificultad con que se asume proyectos empresariales en la organizacion. Sin
embargo, este perfil es relativamente eficaz para acelerar y llevar a cabo las
negociaciones con el municipio y otras entidades, asi como para legitimarse
frente al grupo organizado, dado que satisface sus expectativas®.

Otras caracteristicas, como estar bien informado, haber sido dirigente, etc. no
alcanzan mayores porcentajes. En consecuencia, la legitimidad del rol
dirigencial se construye a través de mecanismos de representacion que se

80 En setiembre de 1999, se llevd a cabo una asamblea para difundir la ordenanza
009 del municipio de Independencia, en la que participaron funcionarios
municipales, dirigentes de gremios y asociaciones, y hubo una convocatoria
amplia a las bases. Alrededor de 200 personas escucharon la presentacion del
jefe del area de comercializacion y al final se dio la palabra a los dirigentes. En
ninglin momento se propicié un ambiente de discusion o debate, cada dirigente
tomo6 la palabra dirigiéndose a sus bases, cada uno mas reivindicativo y
demandante que otro. Era curioso notar que su discurso, pese a alzar demandas
no producia un contacto visual con los funcionarios de la municipalidad, de
manera que solo los mas polémicos alcanzaron una respuesta de los funcionarios
al final de la reunion. Al parecer, se legitimaban frente a sus bases mostrandose
demandantes, pero era una conducta ritual mas que efectiva, ya que al final no se
generaron acuerdos, y la reunién fue sélo una asamblea de difusion.
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desarrollan dotando a las cualidades o capital humano del dirigente un
refuerzo simbdlico que le da poder de decision sobre las bases. Estos
mecanismos de representacién son requisitos que acreditan el rol de
intermediador frente a las bases.

Tanaka, en un estudio sobre la participacion social y politica, subvalia la
representacion sosteniendo que en su funcion los dirigentes “no dirigen ni
representan propiamente, sino que cumplen una funciéon de intermediacion,
sirviendo como brokers” (Tanaka, 1999b: 18). Aun siendo la intermediacion
un rol clave de este personaje para el grupo organizado, el dirigente es tal en
cuanto satisface estos requisitos que le otorgan reconocimiento como
representante. Asimismo, Tanaka ha argumentado que “estos brokers
asumen gran parte de los costos de la accion colectiva (tiempo y recursos), a
cambio de recibir incentivos selectivos de caracter simbdlico (status) y
material, como retribucion a su funcién de intermediacién, y a cambio de
integrarse en complejas y extensas redes gracias a su relaciébn con agentes
externos” (Tanaka, 1999:18). Es en esta ultima relacion donde se manifiesta
la complejidad de su representatividad, motivada por intereses subjetivos que
superan las barreras del canje de intereses materiales, y también porque son
estos sujetos y no otros los que cumplen el papel de intermediarios.

El elemento simbdlico es indispensable para entender estos roles, los cuales
tienen como marco un ‘deber ser’ que oculta la accién interesada, la
busqueda de prestigio social y reconocimiento de su entorno caracterizado
como “el discreto encanto de ser dirigente”®*. El capital social, pues, tiene en
el capital simbdlico una relacién que lo viabiliza; citando a Bourdieu: “si se
sabe que el capital simbdlico es un crédito, aunque en el sentido mas amplio
de término, es decir, una especie de anticipo, descuento, credencial que la
creencia del grupo sélo puede conceder a quienes mas garantias materiales
y simbdlicas le ofrecen, se entendera como la exhibicion del capital simbélico
es uno de los mecanismos que permiten que el capital vaya al capital”
(Bourdieu, 1991:201). En definitiva, es el capital simbolico atribuido al
dirigente el que le permite ser el depositario del capital social comunitario,
haciendo uso de sus capacidades individuales.

4. Mirando arriba: relacion base-dirigente

Como mencionamos anteriormente, la representacion es producto de la
delegacién de las bases, las cuales no son completamente pasivas a los
designios del dirigente. Los asociados exigen de sus representantes ciertas
cualidades, siendo algunas mas indispensables que otras. De esta manera,
se puede dar ‘carta blanca’ a la funcién dirigencial, de manera que esta tarea
va siendo distanciada de sus preocupaciones y traspasada a esta élite, hasta
otras coyunturas y momentos cuando se cuestione su efectividad. Estas
exigencias revelan la fijacién de las bases con el papel de un dirigente capaz
de hacer cara a las diferentes circunstancias de la negociacion.

81 Ver: Lépez, José, 2002. Los Albores del Autoritarismo. Dirigentes Populares
a inicios de los 90's. (en edicién). Alternativa, Lima.
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Cuadro N° 32

Actitudes para ser un buen dirigente

¢,Cuén importantes son las siguientes
actitudes para ser un buen dirigente?

Actitudes
Muy Poco Nada Total
important important importante (N=232)
e e

Ser independiente en 56.5% 24.5% 19.0% 100.0%
politica
Consultar a sus bases 95.5% 4.1% 0.5% 100.0%
cada accion a tomar
Saber enfrentarse a 81.8% 12.6% 5.6% 100.0%
las autoridades
Tener alguna 25.2% 31.2% 43.6% 100.0%
experiencia en politica
ener mano dura y 77.3% 15.9% 6.8% 00.0%
autonomia para
manejar la
organizacion
Llevarse bien con las 80.6% 10.8% 8.6% 100.0%

autoridades

Preguntamos a los comerciantes ambulantes acerca de qué actitudes eran
las mas importantes para ser un buen dirigente, las respuestas muestran que
en el ejercicio de su rol debe ser independiente en politica, combativo,
autoritario, democratico y clientelar. Es un perfil muy contradictorio que
precisa manejar cédigos y actitudes en diferentes momentos, aunque
muchas de estas exigencias también son un buen deseo que no se concreta
en la realidad de los actuales perfiles dirigenciales.

Como observamos en el cuadro N° 32, dentro de la diversidad de actitudes
dirigenciales ser independiente en politica se considera como muy importante
en el 56.4% de los casos. Asi también, la necesidad de experiencia politica
para el manejo de su rol se resalta como ‘nada importante’ en 43.5% de los
casos. Se puede inferir de estos resultados que la politica es un terreno
optativo, tanto en el ambito personal como gremial, es mejor ‘no casarse con
nadie’ para ‘coquetear con todos’ y asi conseguir mayor beneficio. Esto
refuerza la tendencia advertida en los afios 80 por Franco, en el estudio de ‘la
plebe urbana’ y su relacidbn de inconstante lealtad con los movimientos
populistas, la cual se aborda desde una racionalidad costo-beneficio, no
hipotecando la representacién de sus intereses (Franco, 1991:137).
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En cuanto al manejo interno de la asociacion, las bases precisan de un
dirigente comunicativo y democratico, al menos en el plano discursivo. Un
95.5% sostiene que es muy importante esta cualidad. A pesar de ello, el
75.8% se informa por medio de asambleas, que no son muy frecuentes, a las
gue en muchos casos no se asisten. Un 13.7% se informa por medio de sus
compaferos de trabajo. Por su parte, el 9.1% recibe la informacion
directamente del dirigente, y so6lo un 1.4% nunca se informa.

Cuadro N° 33
Modalidad de Informacion de los asuntos organizativos

Modalidad Frecuencias Porcentajes
Asambleas 176 75.8%
Se lo cuenta el dirigente 21 9.1%
Se lo cuentan sus
compafieros de trabajo 31 13.7%
Nunca se informa 4 1.4%
Total 232 100.0%

El flujo de comunicacién se distribuye prioritariamente via asamblea, por lo
tanto, la informacidén se encuentra controlada por la junta directiva, es decir,
por los dirigentes. En buena medida, de ellos depende si comunican o no, Si
se convoca a asamblea o0 no. La asamblea, pese a ser el espacio principal
de decision, no necesariamente se extiende a cada situacion, pues todo no
merece ser sometido a decision a el colectivo. Como lo sefiala Yanina, hay
limitaciones y dificultades que hacen un tanto engorroso consultar todo a las
bases.

“Yo siempre las consulto, minimamente con el Secretario de
Organizacion y el Fiscal, porque reunirlos a todos ellos es bien
dificil, entonces si no es posible una reunién de emergencia con
ellos... aunque le diré que ha habido veces que a las 10:00 a.m.
los he tenido que convocar, es urgente compafieros, hay esto y
la propuesta es esta, qué les parece, estan de acuerdo, y si no
estan de acuerdo entonces cual es la otra propuesta y si hay
dos propuestas, al voto” (Yanina-dirigente)

Los dirigentes toman decisiones solos en muchas oportunidades, y estas son
validadas por la base, ya que se considera que son ellos quienes mas saben.
Estas decisiones ejecutivas son una funcion dentro de su rol, puesto que son
ellos los representantes e intermediadores con mayor capacidad, elegidos
para esta tarea. No obstante, algunos dirigentes se justifican arguyendo la
incapacidad que las bases tienen para entender la complejidad de los
procesos de negociacion. Si se informara cada paso, se correria el riesgo de
estar expuesto a la critica, es lo que sostienen.

“A veces ellos piensan que las cosas se llevan asi a la ligera,
ellos creen que tanto tiene que andar y por qué uno esta yendo
tanto y no logra nada; entonces por esa razon digo, es bueno
que la gente participe para que sienta y vea” (Regina-ex
dirigente)
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Desde las bases, esta aspiracion a un dirigente mas comunicativo es una
exigencia que se ve soslayada por ‘habitos’ delegativos, que tienden a dejar
pasar por alto ciertas cuestiones®. Como sefiala Rosalia, en un asunto de
suma importancia como es la rendicién de cuentas, la base no fiscaliza ni
pregunta:

“Por ejemplo, hoy dia se hace la actividad y de aqui a 15 dias se
pide el balance. En asamblea se pide. Pero como le digo, aca
la mayoria no tiene estudios y se quedan callados, no dicen
nada, por eso los abusos” (Rosalia-socia)

En el manejo interno de la organizacion también se necesita ‘tener mano dura
y autonomia’, lo que aparentemente contradice la opcidn anterior que apelaba
a un perfil mas democratico. Al menos, asi lo manifiesta un sugerente 77.2%
de los encuestados, que califican esta actitud de muy importante. Elegir un
dirigente es una decision que requiere de una cuota de confianza, pero bajo
sospecha. Las bases, si bien son pasivas, siempre estan a la expectativa de
los resultados de la gestion dirigencial. Como sefala Wilfredo, los ojos de sus
asociados siempre estan sobre él, pero muchas veces se necesita la mano
dura para hacerse respetar y ser valorado:

“Los dirigentes somos mal vistos, hay veces en el que te
aplauden y otros critican, el dirigente debe pelear con todos los
socios porgue si no peleas abusan y no se hace nada. No somos
iguales. Pero hay dirigentes que los socios mismos tienen la
culpa de nombrarlos dirigentes, y por falta de conocimiento no se
puede progresar” (Wilfredo- dirigente)

Mas que la difusiébn completa de la informacién para evaluar a los dirigentes,
al parecer son los logros lo que cuentan. Los logros permiten la confianza
en el dirigente, como agente valido y eficaz para la negociacién. Como lo
sefala elocuentemente Graciela:

82 Empero, al momento de hacer una evaluacion general del rol dirigencial estas
variables cuentan. Observando las condiciones al interior de la asociacion, para la
base, la evaluacion positiva de la gestién dirigencial tiene que ver con dos
factores importantes: la confianza y la frecuencia de la comunicacién con estos
personajes. Existe entre los niveles de confianza y la evaluacion de la gestion
dirigencial una relacién positiva significativa (0.44 para el presidente, 0.476 para
el tesorero y 0.450 para el Secretario de Organizacién segun Spearman), es
decir, a mayor confianza mejor es la percepcién que se tiene acerca de la funcion
dirigencial. Por otro lado, la evaluacion positiva depende débilmente de la
frecuencia de la comunicacién con el dirigente, aunque la relacion también es
positiva (0.229 para el presidente, 0.363 para el tesorero y 0.204 para el
Secretario de Organizacion segun Spearman). Asimismo, la relacion entre
frecuencia de comunicacién y confianza es significativa , es decir a mayor
confianza mayor comunicaci[on y viceversa (0.408 para el presidente, 0.387 para
el tesorero y 0.353 para el Secretario de Organizacion segun Spearman).
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“Varias veces han venido y nos han dicho que nos van a
desalojar, pero mis dirigentes se estan poniendo fuertes hasta el
momento. Depende de los dirigentes, si el dirigente se mueve
por qué no, depende de ellos” (Graciela-socia)

Por otro lado, dentro de los perfiles deseables de las actitudes frente a la
negociacion se encuentran dos exigencias: ser combativo y a la vez
clientelar. Existe una contradiccion aparente entre dos proposiciones. Una de
ellas, ‘llevarse bien con las autoridades’, enfatizaba la cuestion mas clientelar;
mientras ‘saber enfrentarse a las autoridades’ remarcaba la actitud combativa
y confrontativa. Ambas actitudes son contempladas como muy necesarias, la
primera de ellas en un 80.6% y la segunda en un 81.8%. La exigencia de
ambos perfiles se sustenta en la necesidad de ellos para la negociaciéon. Se
podria aplicar el esquema de Tanaka, en donde al existir identidades
colectivas débiles sin o con grupo de apoyos débiles, la opcion por lo
pragmatico o clientelar es mas recurrente; siendo la confrontacion
(manifestada en medidas de presion) una manera de iniciar el didlogo mas
gue una postura definitiva (Tanaka, 1999a:418-421).

Ante esta complejidad, se intenta discernir en las actitudes esenciales que
son reales y no idealmente demandadas por las bases. De esta manera,
colocamos a los encuestados en un caso extremo®®, como la separacién del
cargo dirigencial, donde indagamos por los motivos que lo justificaban.

Las razones que justificarian la vacancia de los dirigentes son: el engafio a la
base, el uso evidente del cargo para beneficio personal y la falta de eficacia.
‘Cuando se engafia a las bases’ obtiene una incidencia de 34.5%, siendo mas
evidente en la primera opcion. Seguidamente, ‘cuando hace las cosas en
beneficio personal' alcanza 27.3%, siendo ligeramente mas remarcado en
segunda opcion. La ineficacia se sitia en un tercer lugar, con 22.7% y es
resaltado como segunda opcién. Por otro lado, no ser democratico, meterse
en politica o0 no ser habil en el manejo de sus vinculos sociales no parece ser
motivo suficiente para sacar a un dirigente de su cargo, aunque éstos sean a
su vez parte de las caracteristicas mas importantes que los ambulantes
consideran para el perfil dirigencial. No ser democratico alcanza levemente
11.2%, sefialado con mas frecuencia en segunda opcion. Asimismo, ‘no
saber relacionarse con las autoridades y ‘estar en politica’ escasamente
bordean los 2.0% y 2.3%, resaltados también como segunda opcion (Ver
Cuadro N° 34).

83 Solamente en estos casos se puede contemplar las exigencias, puesto que en
anteriores estudios, como Grompone, 1991 y Adams y Valdivia 1991, se reiterado
la prescindencia e o indiferencia de las bases inclusive en las elecciones de
dirigentes en épocas cuando aparentemente se ha resuelto las amenazas de
desalojo.
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Cuadro N° 34
Casos que justifican la separaciéon de un dirigente de su cargo

Casos Primera Segunda Incidenci
Opcion Opcion  a (%)
(%) (%)

Cuando engafa a las bases 62.0 7.0 34.5

Cuando no es democratico 6.5 15.8 11.2

Cuando hace las cosas en 225 32.2 27.3

beneficio personal

Cuando no sabe relacionarse con 0.5 3.5 2.0

las autoridades

Cuando no es eficaz para 8.0 37.4 22.7

conseguir beneficios

Cuando se mete en politica 0.5 4.1 2.3

Total (N=232) 100.0 100.0 100.0

Indicador: Incidencia: Porcentaje de respuestas en cualquiera de las

opciones.

Nuestros entrevistados expresaron algunas de sus experiencias en este
sentido. La mayoria enfatiza el engafio a las bases, no necesariamente por
asuntos de dinero, sino de traiciones en el proceso de negociacion con el
municipio. Rosalia, miembro de base con experiencia dirigencial, cuenta que
muchas veces los dirigentes son ‘ganados’ por el municipio a cambio de
ciertas concesiones.

“Cuando miente, cuando esta trabajando en contra de su
organizacion en provecho personal, varios que han pasado por
ese lapso, por ejemplo se iban, se solidarizaban con el
Municipio en diferentes cosas y cuando nos dabamos cuenta
han ido a indisponernos a la asociacién y él, bien, porque ya le
habian prometido un trabajo a su hijo, un trabajo a su familia, lo
hemos sacado en asamblea” (Rosalia-socia)

Por su parte, Paola, miembro de base, pone de manifiesto la falta de eficacia
como justificacion para la separacion de un dirigente en su base. La falta de
eficacia estéa ligada, sobre todo en su argumentacion, a la poca dedicacion en
el cargo.

“Hemos sacado, hasta ahorita no se han retirado. Ah, si, a una
persona la retiramos, porque prometen y no cumplen o no
tienen tiempo y se les dice” (Paola-socia)

Si comparamos las actitudes para ser un buen dirigente con los motivos que
justifican su separacion del cargo, observamos que, en realidad, los niveles
de exigencia son minimos o muy opcionales a partir de los procesos de
negociacion, que serian el marco que impulsaria tal decision. Se construye,
por tanto, un modelo de organizacion ‘mirando hacia afuera’, en el cual se
descuida los aspectos internos que consoliden las relaciones de confianza
entre bases y dirigentes.
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Los dirigentes entrevistados manifiestan que muchas veces las bases no
ejercen un real control de sus gestiones. Ellos cuestionan en buena medida
esta pasividad; sin embargo, es ésta la que les permite mayor autonomia.
Aunque esta pasividad no es permanente. En momentos de inestabilidad, la
participacion y el interés de las bases aumentan. Es cuando estan dispuestos
a colaborar con el dirigente, a preguntar por cada gestion, a presionar por la
eficacia. Como lo describe Regina:

“Aca la gente, de eso, bien poco, solo a las finales cuando tu ya
le presentas el trabajo. No son de decir en esa asamblea
necesito saber de cuanto hay o qué se esta haciendo, o sea
cuando uno demuestra trabajo, te exigen; y cuando no
demuestran trabajo, ellos esperan pacientemente que las cosas
caigan por su propio peso” (Regina-exdirigente)

Esta proposicion se puede constatar en las opiniones tanto de los dirigentes
como de las bases, las cuales se fundamentan en la defensa de su trabajo.
Sin embargo, el interés de la base crece ante circunstancias extremas, como
el desalojo. Estos momentos cohesionan a la organizacién, como lo cuenta
Rosalia en una experiencia similar.

“Si, cuando también les dijeron que los iban a botar, todos nos
hemos juntado,, nos hicimos respetar, por eso es que seguimos
vendiendo aca. Toditos van, ahi venimos hasta con los hijos, el
marido; si es una fuente de ingreso para nuestro hogar tenemos
que defenderlo a como dé lugar” (Rosalia-socia)

Si bien las caracteristicas personales del dirigente le dan legitimidad para el
ejercicio de su rol como representante, sus actitudes son evaluadas segun
coyunturas, teniendo como marco la eficiencia en el ejercicio de su rol como
negociador o intermediario. Esta mirada que evalta el ambito de los vinculos
al exterior de la organizacion debilita las exigencias por el control al interior de
ella.

5. Laformalidad de las organizaciones de informales

Algunos tedricos han sugerido que las reglas dentro de una institucion tienen
un efecto directo o indirecto en el capital social debido a que éstas moldean la
estructura de la red e influyen en las normas y creencias (Alder y Kwon,
2000:100). En el caso de los comerciantes ambulantes, uno de los
mecanismos de control que establece la organizacibn para pautar los
procedimientos y las reglas de juego entre los asociados son los estatutos.
Sin embargo, observamos que el conocimiento es bajo y que la garantia de
su cumplimiento es aun menor. Por lo tanto, los estatutos no reflejan un
instrumento Util de control o fiscalizacidén, sino que se establece un codigo
cotidiano donde el sentido comun impera.
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CUADRO N° 35
Niveles de Conocimiento de los Estatutos de la Organizacién
y Percepcion de su cumplimiento

Nivel de Percepcion del cumplimiento de los Total
Conocimient estatutos (N=232)
0 Si se cumple Enparte No se cumple
Mucho 16.0% 40.0% 44.0 % 100.0%
Poco 17.1% 41.9% 41.1% 100.0%
Nada 6.5% 28.3% 65.2% 100.0%
Total 14.5% 38.5% 47.0% 100.0%

En los resultados del cuadro N° 35, sélo un minimo 14.5% considera que los
estatutos si se cumplen. Si tomamos en cuenta los niveles de conocimiento,
los que conocen poco o mucho se inclinan a creer que éstos se cumplen en
parte o no se cumplen. La suma de ambas constataciones en ambos grupos
constituye aproximadamente el 80%. Aquellos que no conocen los estatutos
son los que se manifiestan mas desconfiados en su cumplimiento. El 65.2%
de este grupo considera que no se cumplen en absoluto, y s6lo un 28.3%
cree que se cumplen en parte. Asi también, los que lo conocen mucho sélo
consideran que los estatutos se cumplen en un 16%.

La ineficacia de estas reglas se encuentra plasmada en mdltiples
afirmaciones. German, dirigente, explica esta situacion preferentemente por
el desconocimiento de las bases:

“Sé que la mayoria no la conocen por eso no respetan”.
Mauro, quien es dirigente, también admite la poca vigencia de sus estatutos:

“Ahorita no tenemos un estatuto efectivo que lleve el control. Por lo
tanto debe alinearse en el ambito de eso, hay reglamento y sanciones
ahi, pero no se practica, no sé otras bases como estaran” (Mauro-
dirigente)

Por lo tanto, la ineficiencia de esta normatividad institucional en el interior
refuerza la actitud delegativa de las bases. Shapiro ha estudiado cémo la
sociedad controla las relaciones de confianza no ligadas a vinculos
interpersonales. En este estudio observa que los reglas y sanciones son mas
complejas en los vinculos no personalizados, creando roles sociales que dan
sustento a la vigilancia burocratica (Shapiro, 1987:626). Se podria sugerir,
pues, que debido a la relativa eficacia que compromete el control informal de
las vinculos sociales al estar concentrados y personalizados, la confianza
obtenida mediante reglas procedimentales queda en un segundo plano,
resaltandose otros modos de producirla®®, basados en las caracteristicas

84 Zucker, en el estudio de las condiciones sociopoliticas que permitieron el
desarrollo institucional en Estados Unidos entre los afios 1840 y 1920, presenta
tres modelos para la produccion de la confianza.: process-based, characteristic-
based e institutional-based. En el primero, las fuentes serian la reputacion y los
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personales de los socios y el dirigente y los logros de este ultimo en los
procesos de negociacion.

Sin embargo, aunque es evidente la poca estimacion de las bases por la
normatividad de la organizacién, los dirigentes siguen validando este medio
de ‘control’ utilizdndolo, como sostiene Sulmont, en un manejo casi ritualista.

“En el sector informal si, son muy drasticos, ellos son muy
severos, incluso no se empieza una asamblea si no se lee el
acta, de ahi nomas para empezar son muy rigidos. Por ejemplo
SOy muy maniatica si se quiere para levantar actas, cuando yo
voy a un diadlogo con alguna autoridad lo primero que hago es
levantar un acta y que la firme” (Yanina-dirigente)

La rigidez asumida en el testimonio tiene como trasfondo conductas que
pautan la forma de cdmo se organiza una asamblea (lectura y firma del acta),
pero no necesariamente cumple con regular las obligaciones y derechos de
sus asociados. Esto se observa no sélo en el manejo de una reunion de
asamblea, sino en los procesos de negociacion, donde el papel firmado es
mas valioso que la palabra, como lo sustenta Regina, ex dirigente:

“Bueno para tratar de dar seguridad, que firmen un documento,
para que no se olviden” (Regina-ex dirigente)

David Sulmont ha estudiado el caso de Gamarra, donde observa que el
contexto de negociacién con el gobierno municipal a menudo tiene un
caracter ambiguo, que lleva a la inseguridad de los acuerdos tomados,
produciendo una especie de ‘ritualismo’ o fetichismo del papel en los
dirigentes. Estas practicas, sostiene, “Deben considerarse como estrategias
de adaptacién o de transito, que utilizan algunos de los recursos que les
ofrece su relacién con la institucion municipal (los reglamentos y ordenanzas)
para generar nuevos tipos de arreglos entre situaciones donde las reglas son
ambiguas. No es, por lo tanto, un problema de ausencia o presencia de
normas, sino de la seguridad que las negociaciones que éstas representan
puedan otorgarles a las estrategias de los actores.” (Sulmont, 1999: 95).

Esto es un reflejo de la misma ambigiiedad o inestabilidad de las relaciones
establecidas con la autoridad. Lo usual es lo popularmente conocido como ‘El
papel aguanta todo’ por lo que se hace tabla rasa de los acuerdos
alcanzados, reanudandose los procesos de negociacion continuamente,
como lo ha demostrado Grompone: “las reglas de negociacion politica se van
redefiniendo en el curso de los acontecimiento y los consensos logrados

retornos favorables que son producto de una relacion de intercambio. En el
segundo modo de produccion, las fuentes son todo tipo de informacion que
involucran sentimientos de similaridad como los antecedentes personales, la
etnicidad, familia, etc. El tercero se nutre de las mecanismos formales y no
descansa en las caracteristicas personales ni en el historial de las relaciones de
intercambio, sino en la fijacion de reglas de accién y de los derechos y deberes
prefijados en los roles asumidos (Zucker, 1986:60).
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anteriormente entre los vendedores y autoridades no constituyen con
frecuencia referentes a considerar en el momento de regular situaciones
futuras. Se tiene la sensacién que todos los conflictos se parecen y que
siempre se esta recomenzando” (Grompone, 1991:75).

6. Presionando desde abajo: los gremios

La negociacion tiene muchos canales y en las relaciones con las autoridades,
la union hace la fuerza. De esta manera se generan diversas instancias,
desde los gremios hasta espacios de dialogo con el municipio. La adhesion y
participacion en estas instancias no es permanente sino coyuntural, y en
algunos casos se prefiere tomar una accion directa, evaluando la poca
capacidad de presion en ellas. En Independencia, existen dos canales para la
negociacion: la Federacion Distrital de Trabajadores Ambulantes de
Independencia (FEDITAI) y la Comisién Técnica Mixta (CTM).

El FEDITAI es una central que congrega a 20 asociaciones de ambulantes.
Su funcién principal es defender a las bases frente al municipio, asi como
establecer propuestas ante el municipio para mejores condiciones de
formalizacién. Sus miembros son elegidos cada dos afios por las bases,
quienes —formalmente— pueden controlar el desempefio de sus miembros.
Por otro lado, la CTM es un espacio de concertacion establecido por la
Ordenanza Distrital 009, donde participan tanto el municipio, comerciantes
formales, vecinos, como representantes elegidos de las bases del comercio
ambulatorio. Sin embargo, sus funciones no estan claramente establecidas,
se dialoga con el municipio pero no se contempla ningun nivel de decision, al
menos dentro de la ordenanza distrital, ni tampoco tiene definido el control de
las bases, puesto que no hay un aparato organizativo centralizado al cual
estén de alguna manera formalmente adscritos. Sus representantes son
designados por las bases, pero no compromete un mecanismo electoral
como en el caso del FEDITAI. Los representantes de ambas instancias son
diferentes, produciéndose cierta competencia acerca de la eficacia de los
mismos.

En el Grafico N° 7, presentamos las relaciones que se tienen con estas
instancias segun el niumero de sus representantes. Todas las asociaciones
pertenecen a la federacion, pero el numero de dirigentes que representan a
cada base en ese gremio varia notablemente segun los intereses de los
grupos o élites organizativas. Por ejemplo, la parada ubicada detras del
municipio, y que esta conformada por las asociaciones mas antiguas (A, B, C,
D, E), tiene mayor nimero de adherentes a la Federacion debido a que en
esta zona es mas constante los conflictos con el municipio. Por otro lado, las
paraditas mas aisladas y que son también las méas pequefias (N, Q, K, M) no
tienen mayor presion por tener representantes en la Federacion. Por su
parte, la comisibn tiene entre sus representantes miembros de las
concentraciones de Contisuyo; Tahuantinsuyo, José Galvez y la asociacion 2
de Octubre (K) (Ver Grafico N° 7). En la mayoria de estas concentraciones se
registra un doble juego de mecanismos e instancias que permiten un mejor
posicionamiento para la negociacion al no depender directamente de la
federacion. En varios casos existen asociaciones que funcionan como
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intermediarios potenciales ante las otras asociaciones de su alrededor (L en
Contisuyo, H en Tahuantinsuyo y J en José Galvez).

Esta débil conexion entre ambas instancias para la negociacion permite un
juego mas autonomo de las asociaciones, que compiten entre si por el
acceso a los canales que consideran mas eficaces para la soluciéon de sus
problemas particulares, y en muchas ocasiones este interés singular se
impone al interés colectivo.

En algunos casos se prefiere a la Federacion. La Federacion es una instancia
activa para la defensa del comercio ambulatorio, sin embargo, se encuentra
muy debilitada. Existe cierto nivel de incomunicacion entre sus miembros y
falta de asesoria para la elaboracién de propuestas. Asimismo, al carecer de
una vision de futuro, su accidbn se reduce a coyunturas y problemas
concretos, lo que acrecienta su ineficacia para dar solucién conjunta al
problema del comercio ambulatorio. Aunque es una instancia mas cercana y
que mantiene una comunicacion, al menos informal, con los dirigentes de
otras bases, los flujos de informacion no son los suficientemente fluidos. Se
han realizado ciertas asambleas por base, pero en otras ocasiones la
imposibilidad de realizarlas lleva a que los espacios de decision se
concentren en el grupo dirigencial que coordina mas frecuentemente con la
Federacion. Dentro de la percepcion de una socia de base, Rosalia critica:

“Hablan solamente con la cabeza y yo creo que no sélo es para
hablar con la cabeza sino con las bases, hacerse presente y
escuchar nuestras inquietudes, nuestros problemas, aunque no lo
va a solucionar, aunque sea tenga conocimiento de lo que pasa en
el pueblo” (Rosalia-socia)
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(Espaldas

Bases

A: Asoc. Pinos y Gladiolos
B: Asoc. Los Tumbos

C: Asoc. 11 de Noviembre
D: Asoc. 37 dias

E: Asoc. Independencia

> W

()

(Av. Contisuyo

Sede

F: Asoc. 16 de Julio
G: Asoc. 8 de Diciembre
H: Asoc. AT.A.CA
I: Asoc. J. C. Mariategui

J: Asoc. 16 de Marzo
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En el caso de la Comision Técnica Mixta, el espacio plural muestra cierta
desventaja en la division de poderes. Los miembros designados por el
comercio ambulatorio son cuatro, dos los funcionarios municipales y dos los
representates de la comunidad. Sin embargo, el cupo de estos ultimos que se
esperaban sean los vecinos no se ha cubierto y los que actualmente
participan son los comerciantes formales que generan una alianza con el
municipio y tienen mas injerencia en la toma de decisiones. Este desequilibrio
en la distribucidén de poderes y los conflictos de poderes, limitan la capacidad
de influir de los representantes del comercio ambulatorio. En su testimonio
Mauro, dirigente de la Federacion, considera que lamentablemente en ese
espacio no se puede dialogar y opta por otras medidas para generar presion
convocando a las bases.

“En la Comision Técnica Mixta hay un compafiero que conoce
pero parece que han dejado de convencerse de ellos; no nos
dejan hablar, son autoritarios, ahi no hay conversacion no hay
dialogo, son abusivos; en vista de que en esta propuesta han
dado al clavo ahora esta llamando a mas informales, esa es la
maniobra que esta haciendo actualmente esta gestion; estamos
esperando porgue vamos a llevar un plenario a nivel de base y
vamos a invitar a alcaldes, regidores y vamos a verlo
politicamente, ese es el camino a tomar” (Mauro-dirigente)

Las opiniones de los dirigentes conocedores de este espacio son muy
negativas respecto a esta Comisién. Reduciendo su funcién a lo consultivo,
no permite mayor influencia y capacidad de proposicion y decisidon legitima
frente al municipio. Como lo sefiala Yanina:

“Es como un lazo, algo decorativo, porque a la hora los que
hacen y deshacen son los sefiores de la Municipalidad, no es un
espacio donde nos sentemos y disfrutamos: frente a este
problema, esta es la propuesta que traemos nosotros y, en
resumen, hay dos propuestas y votemos por una, no, ... hay un
uso y abuso del poder de los sefiores” (Yanina-dirigente)

Asimismo, los miembros de base que no son dirigentes no estan muy
enterados de lo que acontece en esta Comisidon, aunque sus dirigentes sean
participantes de ella. Esta situacion lo retrata Paola, miembro de base, quien
es intima amiga de la presidenta de la asociacién, quien es también miembro
de la Comisidn Técnica Mixta. La fluidez en el trato no remite necesariamente
a un canal eficiente de informacion.

“No, no he escuchado eso; nuestra dirigente participa en... hay
una organizacion en que participa la sefiora de la asociacion de
mercados y ambulantes, pero son todos ambulantes nomas, es
una organizacion, ella es Vicepresidenta de lo ambulantes,
después de otra que sepa, no recuerdo. —¢De la Comision
Técnica Mixta participan aca? —Si, ahi si se patrticipa, ella no sé
gue cosa es, también tiene un cargo ahi.” (Paola-socia)
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Asi también, existen otras agrupaciones del distrito y no del comercio
ambulatorio que en algun momento sirvieron para estos procesos de
negociacion. En concreto, nos referimos al Comité de Defensa que hace
cinco afios estuvo de lado de los comerciantes ambulantes, e incluso elaboro
una propuesta de reglamento para el comercio ambulatorio. Sin embargo,
existe una valoracion negativa de esta experiencia por la radicalizacion de
sus dirigentes que no permitieron una mejor relacion con el municipio, sino
mas bien agudizaron los problemas. A esta experiencia se refiere Luis,

“Hay un grupito politizado, en vez de darnos alguna idea,
quieren utilizarnos y que le sigamos a ellos, que le hagamos
mas caso a ellos que al Municipio, 0 sea que le demos las
espaldas al Municipio, pero cémo le vamos a dar la espaldas al
Municipio si por una y otra cosa estamos aqui es por medio del
Municipio” (Luis-ex dirigente)

El modelo institucional de las asociaciones de ambulantes prioriza las
relaciones hacia afuera para dejar mas campo de accidén a los dirigentes,
quienes cargan los costos de la accion colectiva. De esta manera, el dirigente
se vuelve un ‘nodo’ que concentra los flujos de informacién y decisiones
consolidando su poder y afectando la participacion de las bases. Las
acciones dirigenciales se caracterizarian por una falta de constrefiimiento,
dejando amplia autonomia para el desarrollo de sus funciones y generacion
de relaciones con diversos agentes externos. Sin embargo, este hecho no se
produce sélo por las aspiraciones dirigenciales, sino que esta respaldado en
las expectativas de las mismas bases segun coyunturas donde se activa su
interés o desinteres.

Muchas veces, esta dinamica genera dirigentes dificiles de reemplazar. Este
margen de autonomia del dirigente permite acrecentar su competitividad con
otros. En este sentido, los gremios de comerciantes asumen también un rol
competitivo, generando alianzas entre los dirigentes de base y gremios,
poniéndose en evidencia la importancia de estos personajes como
intermediarios.

7. Limites y potencialidades del Brokerage o intermediacion

La asociatividad es un capital potencial para el desarrollo de estrategias
cooperativas y negociadoras; sin embargo, el énfasis en la intermediacion
puede traer consigo algunas limitaciones. La centralidad de intermediacion
como mecanismo para conseguir logros puede también reducir los
mecanismos de control al interior del grupo. En estos casos, la capacidad de
la asociatividad para hacer frente a un proceso de formalizacion que requiera
no sélo de la negociacion con el municipio sino también el desarrollo de
estrategias colectivas queda debilitada. Asimismo, la inclinacién por priorizar
este rol agranda la brecha entre dirigentes y bases, limitando los canales de
informacion y reforzando la actitud delegativa de sus representados.

Granovetter sostenia que son en las asociaciones donde desde los vinculos
débiles generados entre sus miembros se construyen puentes para el acceso
a mas informacion y recursos. En la asociatividad de los comerciantes
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ambulantes, la redundancia de contactos generan vinculos fuertes que no se
institucionalizan formalmente, imperando la logica del cara a cara. Esta
asociatividad se forma en base a vinculos cotidianos y de contenidos
multiples, y no lleva a la institucionalizacién de la participacion activa de sus
miembros. A diferencia de lo sefialado por Granovetter: “ningun vinculo fuerte
es un puente” (Granovetter, 1973:1364). No obstante, las asociaciones que
son producto del cierre de las relaciones sociales generan por medio de
mecanismos de representacion, roles sociales que articulan los vinculos con
el exterior y que guardan aquellos establecidos en su interior. De esta
manera, el rol dirigencial, el cual es un vinculo fuerte®® para aquellos que
comparten la organizacion, pasa a ser un vinculo débil puesto que permite
interconectar al grupo con otros espacios y establecer relaciones con otros
actores.

Empero, la inestabilidad que caracteriza el campo de accién en el exterior lo
convierte en un puente poco sdlido. Su rol de intermediador se obstaculiza
ante un contexto de incertidumbre en las relaciones con el Municipio. Ante
esta situacion, la intermediacién se realiza por medio de conexiones que se
hacen unificando fuerzas entre representantes con el apoyo de los miembros
de instancias de negociacion. Esta dinamica relaja las relaciones al interior
del grupo, donde los procedimientos para la participacion de sus socios no
operan ni controlan sino se rigen por la ley de los intereses y problemas
inmediatos.

El encapsulamiento de los vinculos sociales se traduce también en la
sectorialismo con que los dirigentes emprenden sus agencias negociadoras.
Rara vez, mantienen relaciones permanentes con otros grupos de apoyo (las
ONG o grupos politicos) como parte de un proyecto a largo plazo; por el
contrario, so6lo los incorporan en coyunturas especificas y demandas
puntuales. Prefieren los problemas por los canales propios del sector, sin
incorporar nuevos intereses que los abririan a mayores relaciones con otros
actores de su comunidad y fuera de ella.

Al parecer, se esta mas cerca a la tesis de Murakami, quien observa un perfil
en los sectores populares que privilegia los logros inmediatos por encima de
los procedimientos que establezcan reglas claras para el largo plazo
(Murakami: 2000:171). Estos logros inmediatos son producto del éxito, en un
contexto inestable de las relaciones entre ambulantes y municipio, de la
intermediacion del dirigente.

Pero también existen potencialidades, que parten incluso de estas mismas
limitaciones. Las capacidades desarrolladas por las dirigencias para la
intermediacién han probado ser efectivas para la defensa del lugar. Estas
capacidades pueden ser potenciadas con el fortalecimiento de sus gremios,
canalizando recursos de otros grupos de apoyo. Asimismo, los vinculos
fuertes que forman la base de la asociatividad, si bien no logran definirse

85 Revisar Capitulo anterior donde sostenemos que nuestra acepcion de vinculo
fuerte varia del esquema de Granovetter.
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formalmente, tienen una normatividad ‘informal’ que hace posible que en
momentos de tension la asociatividad se reactive y no sea necesaria la
fijacion de mecanismos institucionalizados de control. Esta base puede
potenciar la generacidon de mayores niveles de confianza interpersonal al
interior de la asociacion y expandir el marco de accién de la asociacion.

Como resultado de las capacidades desarrolladas en la practica de la
autodefensa, la promocion puede encontrar ciertas posibilidades de accion
para que la intermediacion alcance un perfil 6ptimo, como lo define Burt, una
cohesion grupal sin constrefiimiento para la accion individual del dirigente. En
primer lugar, se podria reforzar la cohesién de manera mas permanente en el
grupo, a partir del desarrollo de estrategias cooperativas que superen los
obstaculos de una confianza particularizada. Debido a que el constrefiimiento
de la accion del dirigente siempre ha sido débil, el dirigente puede ampliar su
red de accidon incorporando a otros grupos de apoyo. Asi pues, Si estos
grupos de apoyo logran de manera conjunta la neutralizacion de los
margenes de incertidumbre en la relacién con el municipio, se puede entablar
un didlogo concertado que responda a favor de los objetivos promocionales,
legitimando la representatividad de los gremios y asociados.
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CONCLUSIONES

Los estudios que han abordado el tema de la economia informal desde una
perspectiva mas social a menudo se han referido a varios de los elementos
gue componen el capital social. Por ejemplo, Grompone utiliza la nocion de
redes para caracterizar muchos aspectos de las actividades informales, como
son el uso de la fuerza laboral de la familia y los paisanos, ademas de la
conformacion de asociaciones para la consecucion de intereses comunes. A
la dimension social de la negociacion en la informalidad la caracteriza como
“un  mundo de pactos entre diversos actores que pueden durar
indefinidamente aunque nunca hayan sido discutidos en detalle, y cuyas
disposiciones, sin embargo, pueden cambiar de un dia a otro por las
exigencias de una determinada coyuntura”, destacando la inestabilidad y la
baja institucionalidad que alcanzan las relaciones sociales, en especial
aguellas que tienen como interlocutor el Estado (Grompone, 1991: 81). Golte
y Adams (1987), Adams y Valdivia (1991), y Huber (1997) han utilizado la
nocion de redes para el estudio de las relaciones econémicas que se
establecen a partir de la comunidad de origen con el desarrollo de
microempresas en la ciudad de llegada de los migrantes. Asimismo, Sulmont
(1999) utiliza también esta nocién desde la perspectiva de la sociologia de las
organizaciones sociales, e incorpora en el andlisis de los procesos de
negociacion variables como confianza interpersonal, intercambio y niveles de
estabilidad de los acuerdos entre actores. Todas estas investigaciones han
mencionado las redes como metafora analitica, pero rara vez se ha ensayado
una aproximacion mas sistematica e integral de los vinculos sociales
existentes en el sector informal en sus distintos planos.

Asimismo, muchas politicas sociales que se han impulsado para el
tratamiento del sector, y especificamente del comercio ambulatorio, también
han aprovechado el capital social para el establecimiento de proyectos
cooperativos. Algunas de estas politicas apuestan por la capitalizacién del
sector mediante microcréditos, lo cual ha dado como resultado la
conformacion de bancos comunales, organizaciones que desarrollan un
ahorro colectivo mediante un sistema rotativo de créditos y aportaciones entre
sus miembros. Otras insisten en la recuperacion del espacio publico,
instaurando mesas de concertacion para el dialogo y toma de decisiones
entre representantes del municipio y de los ambulantes, y en el proceso van
legitimando el reconocimiento de las organizaciones de informales y creando
nuevos términos en la relacién con el Estado. También, se promueve una
relacion de cooperacion entre ambos actores mediante experiencias como
Fondos Municipales de Asistencia al Trabajador Ambulante (FOMA), los
cuales eran manejados conjuntamente en contribucién a los proyectos para la
formalizacién de los comerciantes ambulantes. Estos programas y proyectos
se han inscrito en una determinada trama social que no ha sido abordada
sistematicamente en la revision de sus supuestos y cuya intervencién ha
reconfigurado activamente la socialidad sin entrever ni predecir
evaluativamente sus implicancias y consecuencias en la comunidad.

Estas experiencias algo dispersas, tanto del lado de las ciencias sociales
como de los proyectos de promocion, hacen necesario articular una visiéon
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integrada, donde ubicamos los intentos por asir el enfoque del capital social.
El andlisis del capital social del ambulante nos permite ingresar en la l6gica
social de su accién economica. Esta investigacion se propuso responder si en
la manera cdémo se articulan las redes sociales en torno de las préacticas
cooperativas y los valores y creencias que sustentan, este capital social
facilita la movilidad social (entendida como la capitalizacion econémica y/o el
salto hacia la formalidad) en la actividad informal.

Los estudios sobre los microempresarios ‘présperos’® han dado cuenta no
sélo de decisiones econdmicas oportunas y una vision a futuro, sino también
de la instrumentalizacién y aprovechamiento de los recursos procedentes de
sus redes sociales como estrategia para ampliar y expandir el negocio. En
todos estos estudios se ha exaltado la utilidad de las redes familiares y de
paisanaje para la incursion del migrante en el mercado de las actividades
econdmicas. En contraste, si bien en Independencia los comerciantes
ambulantes en su mayoria son migrantes, las redes de paisanaje no se
encuentran muy desarrolladas. Para el mantenimiento del comercio
ambulatorio a nivel barrial, los vinculos mas utilizados a parte de los vinculos
familiares, son los vecinos y compafieros de trabajo.

En comparacion con estos microempresarios, en esta actividad es menos
importante contar con un know how tan significativo, por lo que los paisanos
no son referentes para el establecimiento de estrategias comerciales.
Ademas, dentro de la cadena comercial, los ambulantes son el dltimo
eslabdn, y cuentan con un publico de bajo poder adquisitivo, lo cual limita sus
posibilidades de acumulacién, formando parte de un ciclo de pobreza. ¢Es
esta diferenciacion socio-econdémica la que impide también una relacion
sostenida con los paisanos prosperos?. Aun asi, cabria preguntarse, como
punto a desarrollar en otras investigaciones, si un proceso de migracion e
insercion economica a la ciudad fragmentado o deficiente —que podria ser
mayor en las décadas de los 80, 90 y a inicios de este nuevo siglo— hace
perder de manera progresiva la referencias con la comunidad de origen,
desarrollandose otro tipo de vinculos que no contribuyen de igual medida a
captar recursos e informacion mas efectiva y beneficiosa (y quizad esa sea
una de las razones que justifiguen su incorporacién a esta actividad y no a
otras). Asimismo, muchas de las relaciones entre paisanos no se conservan
en el tiempo, y los migrantes no siempre han mantenido alguna referencia
(como la participacidon permanente en una asociacion cultural) que los
relaciones activamente. Quiza si hacemos una encuesta masiva en el sector
informal, la economias étnicas serian la excepcién y ello demuestra que
existen otros factores menos explorados que permiten la instrumentalizacion

86 Por microempresarios prdsperos entendemos a aquellos negocios a cargo de
sujetos populares cuyas actividades han logrado una presencia importante en su
sector econémico y han sido objeto de estudios sobre el éxito de los migrantes e
informales en la ciudad. Como por ejemplo, los casos investigados por Huber
(1997a), los artesanos de Catacaos, cuyas redes en la ciudad se remiten a la
comunidad de origen por ser proveedores de productos, los machinos en Lima y
Trujillo ligados a la actividad de calzado y los punefios en Gamarra.
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del paisanaje y un corte en la biografia personal y social que ha limitado su
alcance.

Volviendo a la investigacion, se buscaba evaluar como en esta economia de
subsistencia se mantenia vigente la instrumentalizacién de las redes sociales,
que si bien tenian como mision ‘mantener’ o ‘defender’ la actividad, podrian
también ser sustento de proyecciones futuras de los suefios de ‘crecimiento
economico’ y ‘desarrollo’. Contextualizando la nocién de capital social, se
pretendié observar las dinamicas sociales que generarian potencialmente
mecanismos aprovechables para la movilidad social. Esta movilidad se
materializa en la posibilidad de ascenso social (capacidad de formalizarse, no
s6lo con la compra de un local sino con la insercion satisfactoria a este
mercado) o crecimiento econdmico (mayor acumulacion o la capitalizacion de
su negocio sin salir de las calles). De esta manera, el andlisis de redes
sociales como base estructural del capital social reforzado o debilitado por
otros de sus elementos (valores, normas, etc.) nos permiti6 comprender en
gué grado, el capital social del ambulante permite o limita esta movilidad.

En los intercambios sociales relacionados con el comercio ambulatorio, todos
son, en alguna medida, vinculos fuertes, ya sea por la alta frecuencia de la
relacion o por la multiplicidad de roles que asumen (vecinos-clientes,
familiares-compafieros de trabajo, amigos-proveedores, etc.)®”. No obstante,
existe una gradacion en la importancia del rol de estos vinculos, segun sus
caracteristicas de adscripcion o adquisicion. Los vinculos adscritos como los
familiares con personas de la misma unidad domeéstica, al concentrar niveles
de confianza y apoyo altos, mantienen un mayor involucramiento en las
estrategias orientadas al desarrollo cotidiano de la actividad. Del mismo
modo, los vinculos con familiares lejanos mantienen niveles de confianza y
apoyo medianamente altos y serian recursos sociales potencialmente
importante para el apoyo en determinadas circunstancias. Por su parte, los
vinculos adquiridos, como los vecinos, compafieros de trabajo y amigos, pese
a mantener una mayor cercania que los familiares lejanos, presentan niveles
menores de confianza y apoyo, y estdn mas encapsulados, es decir,
centrados en lo local. Ademas, son estos vinculos los que cuentan a la hora
de establecer mecanismos de defensa de la actividad comercial.

La configuracion particular de estos vinculos nos presenta un capital social
‘cerrado’, en los diferentes planos de relacién, proporcionando posibilidades,
pero también limites para la accion econémica.

87 Granovetter hace la distincion entre vinculos fuertes y débiles a partir de variables
como intensidad emocional, grado de intimidad, el tiempo invertido en la relacién
y los servicios reciprocos. Si bien no hemos desarrollado en el disefio de los
indicadores estos criterios, como resultado del andlisis, los vinculos observados
se asemejan a las caracteristicas planteadas por este autor. Se trata de
relaciones de algun nivel de compromiso, cotidianas y que redundan en los
mismos espacios y circuitos del encuestado, dado que comparten la misma
condicion social en el desarrollo de la actividad.
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Ante la precariedad de este mercado, este capital social es funcional, pues se
hace mas importante evitar el riesgo para asegurar la permanencia en la
actividad. Por ello, sus vinculos se orientan mas a la conservacion de
recursos existentes mas que a la busqueda de nuevos vinculos como medios
para la acumulacion. En este sentido, la personificacién de los lazos permite
la sustentabilidad manteniendo una cartera de clientes o proveedores
confiables y fieles. Estas ventajas también podrian ser vistas como un anclaje
defensivo para una estrategia de crecimiento, donde se requiere salir del
enraizaimiento de estos vinculos para optimizar las mejores relaciones
comerciales, especialmente cuando se trata de proveedores. Con relacién a
ellos, las experiencias y decepciones conforman una especie de
conocimiento acumulado personal que dificilmente se comunica entre
competidores de la misma paradita.

Asimismo, el involucramiento casi emotivo con los competidores impacta en
una vision restringida de competencia que no constituye un motor de accion
claro en las estrategias del negocio. Los resultados confirman que el
comerciante ambulante tiende a identificar como competidor a aquel agente
mas cercano con el cual se manifiesta una tension emocional, y compite con
él de manera muy ambigua. Por lo tanto, las redes sociales de competencia
operan de manera ‘oculta’, es decir, no son evidentes. Empero, esto no
significa que no se realicen estrategias para ganar clientes en su paradita,
aunque en muchos casos no creen que ésta sea una manera de competir.
Perjudicar a un compafiero abiertamente, con el afan de competir, es una
accion negativa; lo cual inhibe la visualizacién explicita de oportunidades a
través de la competencia. Por otro lado, la dinamica competitiva con otros
agentes, como los mercados y supermercados, no constituye una
preocupacion central que movilice estrategias de recuperacion de clientes
como interés colectivo.

En un contexto de inestabilidad, el sustento de los vinculos sociales reduciria
los margenes de incertidumbre. Por esta razon, la racionalidad expresiva o
emotiva se encuentra matizando la racionalidad instrumental, para el
mantenimiento de los recursos acumulados en la red (cartera de clientes y
proveedores fieles) y para mantener la tolerancia entre los competidores, que
permita el desarrollo de su actividad y el respeto al espacio fisico ganado.
Definitivamente, los comerciantes ambulantes no llegan a ser pequefios
empresarios en formacidon en el sentido de la racionalidad moderna
capitalista, en ellos es mas importante evadir el riesgo y conservar los
recursos existentes mediante el afianzamiento extracomercial de los vinculos
econdémicos. En este limitado margen de accidn, la escasez o abundancia del
capital social, en combinacidbn con otros capitales, condicionan las
posibilidades de ampliar este margen para la accion econémica.

En el plano de la cooperacidon con fines econOmicos, una experiencia
‘virtuosa’, en todos los niveles de vinculacion es el mecanismo que haria
posible la acumulacion de otros capitales (dinero, espacio seguro, etc.), tanto
en el ambito de las relaciones personales como de las relaciones colectivas.
El cierre de los vinculos sociales facilitaria estas acciones, debido a su alto
encapsulamiento (concentracion territorial de los vinculos) y horizontalidad

-163 -



SUMAS Y RESTAS.poc

(vinculos entre personas de la misma condicién). En el estudio, encontramos
estas experiencias en grupos de interés y circulos intimos para el desarrollo
de estrategias promocionales; mientras que las experiencias mas colectivas
estan concentradas en temas defensivos. En las primeras, encontramos
practicas de crédito rotativo como juntas; en las segundas, manejos
asociativos como faenas de limpieza o movilizacion para la defensa.

Asimismo, la diferencia entre ambas redes se sustenta en las caracteristicas
del grupo de soporte. Si bien observamos que en la totalidad de estrategias la
presencia de los vinculos adquiridos, especialmente vecinos y compafieros
de trabajo, es abrumadora; los vinculos adscritos aparecen con relativa
importancia en las estrategias promocionales. La confianza, pues, aparece
particularizada en estos circuitos intimos reforzando la orientacion de estos
patrones de construccién del capital social. A partir de las caracteristicas
observadas en estas redes, se encuentra que el cumplimiento de las normas
sociales, como la reciprocidad o la solidaridad esta restringido a estos grupos
y facilitado por la normatividad existente en cada uno de estos vinculos. Esto
muestra una relacién entre una confianza particularizada con respecto a una
desconfianza generalizada fuera del grupo, que caracteriza también la
practica de la solidaridad como un mecanismo que se limita a un nosotros,
dificilmente identificable, y. que excluye a los otros fuera de su circulo intimo.

En el plano de la negociacion, se tiene como base principal la asociatividad.
Las asociaciones canalizan los vinculos de un grupo de comerciantes a los
cuales les proporcionan cierta identidad, como parte de una cooperacion
formalizada en torno a un interés comun. La caracteristica del nosotros
asociativo se traduce en un conjunto de simbolos externos (nombre de la
organizacion, color de puesto, fiestas y celebraciones) que permiten
consolidar ciertos niveles de integracion entre sus miembros. Sin embargo,
las dindmicas en su interior forman un perfil de organizacion hacia afuera, es
decir, impide la consolidacién de los vinculos sociales en su interior.

Segun Granovetter, los vinculos fuertes no forman ‘puentes’, es decir que no
conectan facilmente a otros vinculos que podrian ser Utiles para el individuo.
Mas bien involucran relaciones de profundo compromiso que no expanden la
red personal, por lo que la fortaleza estd en los vinculos débiles. Sin
embargo, no todos los vinculos débiles son puentes, especialmente si se
encuentran geograficamente centralizados en la comunidad, aunque podrian
ser denominados ‘puentes locales’ puesto que son los caminos Mmas proximos
para conectarse con otros en el mismo espacio social (Granovetter,
1973:1964-1965). En un contexto donde el capital social esta cerrado, la
manera de crear puentes locales es a través de la legitimacion de roles de
intermediacidon como los dirigentes, teniendo como correlato una actitud
delegativa y de irregular cohesion entre los socios de la organizacion®®. La
combinacion entre el protagonismo dirigencial para la intermediacién con el

88 De alguna manera, el dirigente seria un vinculo fuerte para el grupo de referencia,
puesto que se esta en permanente relacion con él. Sin embargo, por el rol que
cumple en relacién con otros agentes seria un vinculo débil que si generaria un
puente.
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relajamiento de los vinculos entre los asociados explica el caracter defensivo
de la mayoria de las estrategias asumidas por la asociacion, que impiden la
incorporacion de estas redes en acciones de mayor alcance.

Esta intermediacion, que debilita la posibilidad de cohesionarse de la
asociacion, se refuerza por el centralismo de las juntas directivas. De esta
manera, los dirigentes y sus perfiles autoritarios corresponden a las
expectativas, dejando en el ejercicio de su rol una amplia autonomia. En
consecuencia, en los procesos de negociacion, los flujos de informacion y la
toma de decisiones se centralizan en los dirigentes y la competitividad entre
éstos. Los asociados, por lo tanto, son relativamente excluidos de estos
procesos pero se sirven de sus resultados.

Estos perfiles organizativos, cuya misibn es la defensa, impiden la
canalizacion de acciones mas cooperativas en su interior, lo cual dificulta la
aparicion de liderazgos mas empresariales. Por lo tanto, la estrategia
cooperativa formalizada est4 pensada hacia fuera y no permite el desarrollo
de mayores niveles de confianza interpresonal entre sus miembros para el
establecimiento de acciones promocionales.

En conclusion, es un capital social que no alcanza perfiles de confianza
societal o solidaridad generalizada como producto de la internalizacion plena
de normas sociales, y mas bien tiene evidentes muestras de fragmentacion.
Por lo tanto, los resultados de la investigacion muestran que en el umbral de
‘logros’ para la subsistencia, este capital seria efectivo, permitiria la activacion
de sus redes en momentos decisivos para la defensa y paralelamente el
mantenimiento de circulos intimos para el soporte de las estrategias
promocionales. Sin embargo, impondria serios limites para un mayor
crecimiento econdémico y/o formalizacién.

Esta situacidbn se nos presenta como un dilema que hace del concepto
‘capital social’ una premisa de doble entrada, donde la articulacion a un
sistema de relaciones puede a la vez promover o reforzar la exclusion de
otras relaciones. Este encapsulamiento territorial es también muestra de una
centralismo sectorial (entre ambulantes) y hasta social (entre personas de la
misma condicion social).

El dilema de este capital se extiende también a la mayoria de los sectores
populares organizados. Murakami (2000), en un estudio sobre los estratos C
y D con relaciébn a sus actitudes frente a democracia, observa que los
organizados estan sujetos a una tendencia plebiscitaria, es decir, que ven en
los dirigentes los proveedores para sus necesidades y carencias, con lo cual
facilitan actitudes autoritarias en sus lideres y debilitan la potencialidad para
el fortalecimiento de la democracia en general. Desde el tema de la
participacion, Tanaka sostiene que en el contexto urbano popular existe una
proliferacion de actores y ofertas sociales, lo cual lleva al desarrollo de una
mayor competencia y capacidad de negociacion de los dirigentes pero
también a un manejo mas politizado de las politicas sociales, haciendo
complicada la participacion y el ejercicio de los liderazgos sociales (Tanaka,
2001:11). Por lo tanto, en las relaciones al interior como al exterior de las
organizaciones se presenta un doble registro. Lopez y Joseph (2002), en un
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estudio sobre los dirigentes populares del distrito de Independencia, han
caracterizado a la élite popular como agentes que juegan con mayor facilidad
en la ‘cancha chica’, pero con dificultades para los partidos en las ‘canchas
grandes’. El capital social que emana de las organizaciones sociales
populares han presentado en esta Ultima década sus limites para el
fortalecimiento de la sociedad civil y la democracia, pero ello no ha
descartado la potencialidad de este tejido social.

Entonces ¢ cudl es el reto? En términos generales para las organizaciones de
sectores populares, se necesitan mecanismos que a mediano plazo fomenten
redes cuyas experiencias concretas amplien la confianza y rompan el
encapsulamiento, generando cooperacion y enlazando diferentes sectores del
barrio, organizaciones, etc.; o estableciendo puentes con el Estado, empresa
privada, sector formal, etc. Es urgente enlazar (bonding) a los vinculos al
interior de la comunidad y construir puentes (bridging) con otros actores fuera
de ella. Y aqui, nuevamente, no se trata de la eleccion de los actores sino de
la manera como crear esas condiciones para la viabilidad en la construccion
de estos vinculos. En este sentido, el rol de las ONG u otros grupos de
apoyo, como los partidos politicos, adquiere una mayor importancia como
intermediario al interior y al exterior, facilitando las condiciones necesarias.
En términos particulares como este caso de los comerciantes ambulantes, las
politicas de formalizacién debieran garantizar la estabilidad en los procesos
de negociacion para que las acciones coordinadas ‘entre lideres vy
cooperativas entre asociados adquieren relevancia y sean promovidos por
promotores de redes tanto ‘espontdneos’ como técnicos. Aqui también el
asunto es complejo pero el impulso para romper con este cierre defensivo
tiene que ser promovido por actores politicos y técnicos que den
sustentabilidad al proceso tanto al interior (municipio) como al exterior de la
misma comunidad (ong).

Ademas, se hace necesario examinar preguntas tedricas como la relacion
entre capital social y otros capitales, y si las maneras cOmo se encuentran
articuladas corresponden a las posiciones que tienen los sujetos dentro de la
estructura social caracterizando su situacion de clase o fraccion de ella.
Asimismo, despierta interrogantes sobre la ‘transferencia’ generacional de
este capital. Me pregunto si los sectores populares han pasado de
‘conquistadores de un nuevo mundo’ a ‘conquistados’, o mas bien si sus
redes sociales se han ampliado a otros horizontes y en un sector organizado
sélo tenemos una cara de la realidad y no el conjunto de ella.

Con una mirada mas amplia del barrio popular, Panfichi ha estudiado las
redes de sobreviviencia en los barrios consolidados del distrito de
Independencia y ha observado que dichas redes se concentran mas en la
familia que en el barrio, y que a través de estos vinculos se amplian los
contactos hacia afuera en espacios que trascienden las fronteras locales
(Panfichi, 2001:500). En el caso de los comerciantes ambulantes, quienes
residen en una proporcion importante en los barrios menos consolidados del
distrito, las redes estan mas concentradas en el entorno local y la familia; al
parecer, no facilita crear puentes fuera del distrito. Una interrogante que se
debe responder es cuanto los niveles de pobreza supeditan al
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encapsulamiento territorial de las redes y cuanto éste esta condicionado por
la consolidacién del entorno fisico. Asimismo, en el mismo estudio se sugiere
que el anclaje en el barrio tiene relaciébn con el establecimiento de redes
femeninas, como es el caso de Barrios Altos; mientras que en Independencia
la expansién de las redes fuera de lo local tiene una base mas masculina.
Asimismo, Lopez y Joseph (2002) encuentran que las dirigentas confian
menos en ‘aquellos que un amigo recomienda’ que los dirigentes, y que en
general la desconfianza es un elemento estructural de la sociedad peruana y
en particular de la élite popular. En nuestro estudio, es preponderante la
presencia de las mujeres, ¢es esta dimension de género la que explicaria la
dificultad de expandir en el sector del comercio ambulatorio las redes locales
y con ello los elementos facilitadores de lo social, como la solidaridad o la
confianza? Otro tema que amerita mayor exploracion es el género como
condicionante de la expansion o concentracion territorial de las redes
sociales.

El capital social tiene, por lo tanto, usos multipropésito; y evaluar los fines que
busca cumplir, asi como aquellos que obstaculiza tanto al individuo como al
colectivo, exige una mirada mas sistematica de la socialidad. Podria ser
también que en la escala de urgencias y preferencias un fin se imponga
frente a otro, reorientando el capital social en favor de la persecuciéon de la
defensa y postergando la promocién, como en los ambulantes es el uso de
sus organizaciones en favor estos intereses inmediatos, dilatando la
realizacion de propuestas a largo plazo. Se precisa, pues, mirar con
detenimiento la socialidad de los actores urbano populares para no caer en
calificaciones estereotipadas y sobreexigir politcamente a sus
organizaciones, entendiendo la complejidad que involucra la toma de
decisiones y ejecucion de acciones de este sector. Por lo tanto, se necesita
establecer una agenda de investigacion en este sentido.

Finalmente, encontramos en el analisis de redes sociales un enfoque tedérico
metodoldgico que necesita profundizarse para fortalecer la perspectiva del
capital social. El analisis cualitativo de estas redes nos remite, pues, a un
mejor ordenamiento de los diferentes elementos de lo social, que se
concretizan y se hacen visibles a través de los vinculos sociales que fluyen
en las relaciones de intercambio. En el desarrollo de esta investigacion, el
enfoque nos resulté revelador, pero reconocemos que aun falta una mayor
precision conceptual y metodoldgica especialmente para entender la
dinamica de lo simbodlico de manera mas compleja en su relacién con lo
social. Podriamos citar a Schuller, Baron y Field (2000:35), quienes sostienen
gue “el capital social tiene varias caracteristicas de un adolescente: no tiene
las cosas claras y planificadas ni es maduro; puede ser manipulado, analitica
y politicamente; su futuro es impredecible, pero es una promesa”.
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ANEXO N° 1

METODOLOGIA

1. El proceso de recoleccién de datos

Para recabar la informacién necesaria para la investigacion, recurrimos a
varios métodos. En un inicio, para indagar mejor sobre las estrategias que se
debian adoptar con el fin de afinar los instrumentos, se establecié un plan de
acercamiento a los sujetos de la investigacién. En setiembre del 2000, me
mudé a Independencia, donde fui acogida por una familia de Tahuantinsuyo.
Por casi un mes, hice compras diarias en una paradita situada cerca de la Av.
Tapac Amaru, donde laboraba el presidente de la Federacion y otros
representantes de la Comisién Técnica Mixta. Fruto de estas visitas fueron
mis primeras notas de campo acerca de la experiencia cotidiana en la
paradita. A fines de setiembre, colaboré con el municipio y Alternativa en la
entrega de invitaciones para los talleres de planeamiento distrital a los
dirigentes del comercio ambulatorio, eso me permitié identificarlos y
establecer una relaciéon de mediacién entre ellos y la ONG.

De esta manera, fui invitada a varias asambleas, sobre las cuales también
hice notas de campo. El acercamiento logrado con la Federacion me permitio
tener un mejor acceso a ciertos documentos, como el Padréon General de
Comerciantes Ambulantes, los cuales me sirvieron para completar la
informacion requerida en las fichas de campo. Paralelamente, disefié una
encuesta cuyo piloto se aplicé a principios de octubre. A fines de ese mismo
mes, el sdbado 28 y domingo 29, se aplicaron las encuestas definitivas en las
principales concentraciones del distrito. La encuesta definitiva fue aplicada
por estudiantes que no habian tenido experiencia anterior en el distrito. Sin
embargo, se mantuvo el nombre de Alternativa para garantizar la utilidad de
la aplicaciéon de la encuesta.

Asimismo, las entrevistas fueron realizadas en noviembre y diciembre, la
mayoria fue aplicada por jévenes poco conocidos por los comerciantes —salvo
algunas en las cuales se tenia una mayor confianza y aceptacion, y por lo
tanto menor peligro de deformaciones. Las entrevistas fueron realizadas en el
mismo lugar de trabajo, en momento de menor actividad. Fue dificil
establecer otro lugar debido a la valoracion que los comerciantes tienen de su
tiempo.

Producto de este acercamiento, se establecieron ciertas demandas que se
materializaron en el apoyo y asesoria de Alternativa en temas puntuales de la
Federacion, asi como en la realizacion de un taller para dar cuenta de la
situacion de la ordenanza municipal vigente.

2. Muestreo

El marco muestral estuvo compuesto por el padron de comerciantes
ambulantes de la Federaciéon Distrital (FEDITAI). En él se registraba a 997
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ambulantes organizados en 20 asociaciones, quienes realizaban esta
actividad en las mafanas en los principales puntos de venta del distrito. Se
establecié una muestra aleatoria con el 95% de nivel de confianza y 5.6% de
error estandar, determinada en el programa STATS 4.4. La muestra es
estratificada segun las principales concentraciones del distrito. En el campo,
cada encuestador desarrollé 20 encuestas, de acuerdo con un giro particular
y con un salto de cada tres puestos.

Distribuciéon de la Muestra por Zonas y Organizacion

Paraditas N° de Universo
Encuestas
Zona # 1 (Eje Central Tahuantinsuyo) 60 185
Zona # 2 (Espaldas Municipalidad) 70 397
Zona # 3 (Urb. José Galvez) 70 244
Zona # 4 (Paraditas Dispersas) 32 171
Total 232 997

Los resultados de la encuesta fueron tabulados en el programa SPSS, en el
cual se elaboraron los siguientes indices.

3. Construccioén de indices
indice N° 1: Nivel de Vida

Como primer paso, se construyd un sub-indice de calidad de vivienda. A
éste, se agregaron los siguientes indicadores:

1. Niveles de Ingreso Familiar Mensual
2. Posesion de Bienes

3. Grado de Construccion de la Vivienda.
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Se ordenaron los valores de menor a mayor, desde el nivel mas bajo hasta el
mas alto del nivel de vida. Se sumaron los indicadores, y se obtuvo un
puntaje minimo de 0 y el maximo de 14.

Con estos puntajes se construyo la siguiente escala:

Alto 12-14

Medio Alto 9-11

Medio 6-8

Medio Bajo 3-5

Bajo 0-2

Subindice: Calidad de Vivienda

Este subindice se conformé con las Preg. 49, 50 y 51 correspondientes a los
siguientes indicadores:

1. Régimen de Tenencia de la Vivienda
2. Cobertura Servicios Basicos

3. Material de la Vivienda

Se establecieron las siguientes categorias:

1. Vivienda consolidada  Vivienda propia, de material noble y con los tres
servicios cubiertos.

2. Vivienda no consolidada Vivienda que no goza de por lo menos una de las
caracteristicas de las viviendas consolidadas.

indice N° 2: Percepcion de la Competencia
Se utilizan las siguientes variables:
1. Evaluacién general sobre la competencia en su negocio (Preg. 25)

2. ldentificacién de los grados de competencia segun competidores (Preg.
26)

3. Actividades que realiza para ganar clientes. (Preg. 27)
4. Niveles de Afectacion cuando pierde un cliente (Preg. 28)

Se ordenan las variables de menos a mas, donde el menor valor expresa la
mayor sensibilidad a la competencia. Se suma las variables y se obtiene un
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puntaje donde el minimo es 14 y el maximo 38. Se construye una escala de
acuerdo con los puntajes:

Percepcion de la Competencia:

Alta 14 -18

Media/Alta 19 — 23

Media/Baja 24 — 28

Baja 29 - 38

indice N° 3: Actitudes frente a la solucién de un problema

Estd compuesto por la Preg. 24 del cuestionario, donde se da al encuestado
la posibilidad de sefialar dos opciones. Las combinaciones sugieren las
siguientes actitudes:

ACTITUDES COMBINACIONES DE RESPUESTAS
1. Individualista Solo +Dios
2. Individualista Solo + Amigos
instrumental Amigos + Dios
Varas + Solo
Varas + Dios
Varas + Amigos
3. Familiar Familia + Dios
Familia + Solo
4. Familiar instrumental Familia + Varas
Familia + Amigos
5. Familiar Colectivo Familia + Organizacion
6. Colectivo Organizacion + Solo
Organizacion + Dios
7. Colectivo Instrumental Organizacion + Varas
Organizacion + Amigos

indice N° 4: Niveles de retorno de favores cotidianos

Esta compuesto por la Preg. 16 y 17. Se ejecuta un filtro donde solamente se
selecciona a aquellos casos donde al si de la primera pregunta le
corresponde un si en la segunda. Los casos seleccionados se expresan
como porcentajes del total de cada uno de los favores enunciados, como
‘vigilar puesto/le vigil6 puesto’, ‘cambiar sencillo/le cambio sencillo’,
‘recomendar clientes/le recomendd clientes’, ‘prestar dinero/le prestd dinero’,
y ‘prestar mercaderia/le prestd mercaderia’.

indice N° 5: Tipo de reciprocidad en el intercambio de favores para el_negocio
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Se construye a partir de las Preg. 16a,16b, 16¢, 16d, 17a, 17b, 17c, y 17d,
seleccionando solamente los casos donde se produce un intercambio. Es
decir, aquellos que respondieron si en la Preg. 16 y 17, de lo cual se obtiene
la siguiente tipologia:

1. Intercambio Restringido

Correspondencia en las caracteristicas sustentadas en las Preg. 16 a, 16b,
16c, 16d y 17a, 17b, 17c, y 17d.

2. Intercambio Generalizado

No-correspondencia en las caracteristicas sustentadas en las Preg. 16 a,
16b, 16c, 16dy 17a, 17b, 17c, y 17d.

indice N° 6 : Actitudes de reciprocidad en el intercambio de favores
Se construye sobre la base de los dos indices anteriores.

- Los niveles de retorno de favores cotidianos se redefinen en dos
categorias: alto y bajo retorno. En la primera, la sumatoria del conjunto de
favores correspondidos es > 6 = 3, mientras en las segunda es <06 = 2.

- El tipo de reciprocidad se clasifica en dos categorias: restringida y
generalizada, tomando en cuenta las sumatorias de los casos planteados.
Asi, la categoria ‘restringida’ representa a los casos en que mas de dos
veces realizaron intercambios s6lo con la misma persona; mientras la
categoria ‘generalizada’ resulta en los casos cuya frecuencia es menor.

Con las nuevas categorias se construye las siguientes combinaciones, a las
cuales corresponden los siguientes pesos valorativos:

e Restringida + bajo retorno Muy negativo
e Restringida + alto retorno Negativo

e Generalizada + alto retorno Positivo

e Generalizada + bajo retorno Muy positivo

indice N° 7: Participacion en estrategias de cooperacion

Se construye a partir de las Preg. 21 y 22, tomando como indicadores la
participacion conjunta en las siguientes actividades:

- Evitar desalojos
- Comprar local

- Limpiar la calle
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- Comprar mercaderia
- Hacer Juntas
- Ser miembro de Banco Comunal

Cada respuesta afirmativa equivale a 1. Se suma el total y se obtiene un
rango de O a 6, de los cuales se subdivide en niveles: alto (4-6), medio (2-3) y
bajo (0-1).

indice N° 8: Nivel de confianza interpersonal

Se define a partir de la Preg. 23, donde las respuestas han sido recodificadas
del 0 al 2, segun la disposicibn a una mayor (0), media (1) o menor (2)
confianza.

Se obtiene un rango del 0 al 8, el cual se subdivide en niveles: alto (0-2),
medio (3-5) y bajo (6-8).

indice N° 9: Densidad Organizativa

Se remite a la Preg. 14, donde se toman dos indicadores: el numero de
organizaciones a las que pertenece y la frecuencia con la que participa en
sus reuniones o actividades. Sobre la base de las combinaciones de estos
indicadores, se establece la siguiente escala:

Alta Participa en mas de 3 organizaciones con alta frecuencia
Media Alta Participa hasta en 2 organizaciones con alta frecuencia
Media Participa en 2 organizaciones con baja frecuencia

Media Baja Participa en 1 organizacion con alta frecuencia

Baja Participa en 1 organizacion con baja frecuencia

Nula No participa en ninguna organizacion

-184 -




SUMAS Y RESTAS.poc

CUADRO N° 1: CARACTERISTICAS DE LOS ENTREVISTADOS

Nombre | Edad | Lugar | Estado | Nro. | Nivel de | N°afios Org. Cargo | Afios | Ocupac. Giro Observaciones
de Civil | Hijos | Instruccié que trabaj | Anterior
nac. n reside en aen
Indep. zona
Paola 62 lca |Separad| 6 Primaria 22 2de socia 7 Obreray | Golosinas | Participa en juntas y
a completa Octubre doméstic ha participado en
a diversas
organizaciones.
Mayra 50 Lima | Casada 5 | Secundaria i L 5 Comercia | Abarrotes | Padres también
nte en la comerciantes, y
Victoria cuiada también
trabaja como
ambulante. Sus
hijos se dedican al
comercio pero no
viven con ella.
Olga, 54 | Huanu | Casada 5 Primaria 34 Tahuantins | Dirigent 15 Doméstic | Tubérculo | Participa en Juntas
co completa . Bajo a a s y es fundadora de
la asociacion.
Luis 53 |Apurim| Casado 9 5to de 29 Los Socio ex| 27 Obrero | Tubérculo | Tiene varios
ac primaria Tumbos | dirigente s familiares de parte

de su esposa en la
paradita y fue
dirigente
anteriormente.
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Yanina

38

Casada

secundaria

15

Los Ficus

Dirigent
e

10

Ama de
casa

Menuden
cias

Organiza en un
Banco Comunal
pero informal.
Participa en varias
organizaciones:
Vaso de Leche y
Movimiento de
mujeres ciudadana
Cono Norte.

German

38

Ayacu
cho

Casado

Técnica

16 de
Marzo

Dirigent
e

Estudiant
ey
ayudante
de cocina

pollo

Actualmente vive en
otro distrito pero
dentro del Cono
Norte. Su esposa y
primo trabajan en la
paradita. Se
abastece de una
avicola, donde
también trabaja.

Mauro

57

Ayacu
cho

Convivie
nte

4to de
secundaria

30

Los
Tumbos

Dirigent
e

30

Obrero

Tubérculo
S

Nunca ha pedido
prestado ni ha
hecho juntas. No ha
participado en otras
asociaciones.
Participa en el
FEDITAI y est4d en
una comision para
elabora una
ordenanza.
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Lugar Nivel de N® anos Aﬁos_
Nombre | Edad de Est_a<_:|o l\!_ro. Instruccié que Org. Cargo trabaj Ocupgc. Giro Observaciones
nac Civil | Hijos N reside en aen | Anterior
' Indep. zona
Fue dirigente en
dos periodos y ha
. . Boticaria p_articipado en
Regina 37 Lima | Casada 5 Técnica 30 San Martin S_o_ma ex 7 y Fruta dlfere_ntes_
de Porres | dirigente : organizaciones.
secretaria
Actualmente,
participa en Bancos
Comunales..
Participo en
34 dirigencia como
Rosalia | 56 Lima. | Casada | 5 3ero de_ Pinos y Socia 9 Ama de Sandalias fiscal 'y en Bancos
secundaria Gladiolos casa Comunales. Tiene
una hija que trabaja
en la paradita
Su asociacion
ahorra para
comprar local.
- Tiene tienda pero el
Wilfredo - Ancas Casado 3 | Secundaria 20 1.1 de Dirigent Obrero | Abarrotes | comercio
h Noviembre e .
ambulatoria
subvenciona  ese
negocio. Hace
juntas.
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Graciela --

Cuzco

Casada

Primaria

San Martin
de Porres

Socia

Ama de
casa

Carnes

Participa en juntas
con compafieras de
trabajo. Su
asociacion realiza
ahorro colectivo
para comprar local.
Fue tesorera.

Cecilia 47

Ancas

Casada

Primaria

30

Los Ficus

Socia

16

Ama de
casa

Abarrotes

Padres agricultores,
vino a Lima a los 15
afos y a
Independencia
cuando se caso.
Apoyo del comedor
para iniciar negocio.
Participa Vaso de
Leche y Comedor.
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CUADRO N° 2: CARACTERISTICAS DE LAS ASOCIACIONES AFILIADAS AL FEDITAI

Nombre Afo Ubicacion N° Principales giros Tasa de Tasa de Repres. | Repres. | Ahorro
de socio Incidencia | Incidencia
Fund. Red
Familiar® Red
vecinal® | FEDITA| CTM
I
ATACA Alrededor Mercado Eje 26 Ropa, calzado 19.2% 100.0% Sl Sl
Central Tahuantinsuyo bazar
San Martin Av. Contisuyo cdra 1 36 Vegetales y 38.8% 100.0% Sl Sl Banco
de Porres (Alameda Independencia) carnes. Comunal
para
construir
local
Independen Jr. 37 diascdra3y 4 54 Vegetales y 29.6% 90.7% NO NO
cia carnes
37 dias Jr. 37 dias Cdra. 1y 2 39 Vegetales y varios 41.0% 72.4% SI NO
(loceria y articulos
de pléastico).
Los 1979 |Jr. Los Tumbos crda. 1| 142 |Vegetales, carnes 49.2% 90.1% Sl NO Banco
Tumbos Ermitafio y ropa y comida Comunal

89 N° de parientes que coinciden por apellido segun padrén/ total de socios * 100

90 N° de comerciantes residentes en Independencia/ total de socios * 100
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J.C Calle Las Gladiolas, 34 Vegetales 20.5% 79.4% Si NO
Mariategui (alrededor Mercado
Ermitafio)
Pinos y| 1985 [Av. Los Pinos cdra. 3 98 Vegetales, 52.0% 80.6% Sl NO
Gladiolos (alrededor mercado calzado
Ermitano) abarrotes.
Gladiolas y| 1994 |Esq. Gladiolas y Laureles 8 Vegetales 75.0% 100.0% NO NO
Laureles Ermitafio (alrededor comida.
parque)
16 de| 1991 |Av 16 de Marzo cdra. 2 37 Vegetales 37.8% 86.4% Sl Sl
Marzo (alrededor colegio José carnes
Glavez)
16 de Abril Esq. Calle Jerusalén vy 79 Vegetales, carne y 38.8% 97.2% NO NO
Quiquijana condimentos.
16 de Julio Av. Saihuaman cdra. 3 28 Vegetales 32.1% 82.1% NO NO
(alrededor Mercado Eje
Central Tahuantinsuyo)
Los Ficus 1985 |Av. Los Ficus cdra. 3| 117 |Vegetales, 45.2% 96.5% Sl NO
Ermitafio ' (alrededor de abarrotes , carnes,
mercado) ropay comida.
Quiquijana Calle Ququijana 52 Vegetales, carnes 48.0% 80.7% NO NO

(alrededor mercado Eje
Central Tahuantinsuyo)

y bazar.
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Inmaculada Av. Contisuyo cdra. 1 13 Carnes, vegetales 15.3% 100.0% NO Sl Banco
Concepcion (Alameda Independencia) y comida. Comunal
8 de Alrededor Mercado Eje 23 Vegetales 43.4% 100.0% NO NO
Diciembre Central Tahuantinsuyo
11 de Av. Los Pinos cdra. 5 30 Vegetales y 40.0% 73.3% NO NO
Noviembre (Alrededor de Colegio carnes
Ermitafio)
La Calle Los Cipreses cdra. 90 Vegetales, carnes 55.5% 88.8% NO NO
Melchorita 2 (alrededor colegio José y comida.
Galvez)
Nueva Calle Pallcamarca, (frente 17 Vegetales y 23.5% 100.0% NO NO
Esperanza Mercado N° 2 de Tupac carnes.
Amaru)
2 de Calle C, Asoc. Victor Radl 43 Vegetales, carnes, 53.4% 100.0% NO Sl
Octubre Haya de la Torre bazar y comida.
Tahuantins Calle Paracas (Frente 31 Vegetales, carnes, 22.5% 93.5% NO NO
uyo Bajo Mercado N° 1 bazar y abarrotes .

Tahuantinsuyo)
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3.

=“

ANEXO N° 2

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

alternativa

Centro de Investigacion Social y Educacion Poputar

NO

ENCUESTADOR:

ENCUESTA A COMERCIANTES AMBULANTES DE INDEPENDENCIA

¢En qué trabajo hace 10 afios?
Comerciante (PASAR PREG.3)
Obrero

Agricultor

Ama de Casa

Empleado de oficina

Sin empleo

Otro:

¢ Por qué dejé su trabajo anterior?
Me despidieron

Los ingresos eran insuficientes
No me gustaba ese trabajo

Sin empleo

Otro:

¢El trabajo como comerciante es el Unico que
desempefia actualmente?
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1. Si(PASAR PREG.5)

2. No

4. ¢Cudl es su otra ocupacion?

5. ¢Cuanto tiempo trabaja como comerciante?

ARos

6. ¢Trabajo anteriormente en otro lugar?
1. Si

2. No (PASAR 8)

7. ¢En qué lugar trabajé anteriormente como
comerciante?
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8. ¢Cuanto tiempo estd trabajando en este
mercado?

ARos

9. ¢Alguien le facilité el ingreso a la paradita?
1. Si

2. No (PASAR PREG. 11)

10. ¢Quiénes fueron?

1. Familiares directos

2. Familiares que no viven

con Ud.
3. Vecinos
4. Amigos

5. Paisanos

6. Hermano de grupo
religioso
7. Otro:

11. ¢Ayudaria a alguna persona a ingresar a la
paradita?

1. Si(PASAR A LA PREG. 13)

2. No (PASAR A LA PREG. 12)
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12. ¢ Por qué no lo ayudaria?
1. Mucha competencia
2. No hay lugar

3. Otro:

13. ¢ A quiénes los ayudaria? (SOLO A QUIENES
CONTESTARON SI EN LA PREG. 11)

1. Familiares directos

2. Familiares que no viven
con Ud.

3. Vecinos
4. Amigos

5. Paisanos

6. Hermano de grupo
religioso
7. Otro:

14. De la lista de organizaciones voluntarias, Ud.:

¢Pertenec |¢Con qué frecuencia
e? participa en las
reuniones o]
actividades?

Sl |[NO |Siempr |Alguna | Nunc
e S a
veces
Grupo 1 2 1 2 3
Religioso
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Clubes 1 2 1 2 3 Movimientos
regionales politicos
Vaso de Leche| 1 2 1 2 3 Asociacion de
o Comedor Comerciantes
Comités de| 1 2 1 2 3 APAFAS
salud

Otros:
Juntas 1 2 1 2 3 _
Vecinales
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15. De las siguientes personas, (MARCAR A, B, C, D, Ey F SOLO SI CONTESTARON SI)

(A)itrabaj  (B)¢ (C)¢  Qué (D) (E)¢En el (F) (G)
an como COomo es giro ¢Dbonde negocio ¢Se ¢Cuant
comercian su venden? trabaja? estd mejor, apoya a
tes? negocios igual o peor n en el confian
? que Ud.? negoci zale
0? merece
?
Familiares directos 12 123 123 123 12 123
Familiares que no 12 123 123 123 12 123
viven con Ud.
Vecinos 12 123 123 123 12 123
Amigos 12 123 123 123 12 123
Paisanos 12 123 123 123 12 123
Hermano de grupo 12 123 123 123 12 123
religioso
Otro: 12 123 123 123 12 123

A: (1) Si/(2) No
B: (1) tienda en casa/ (2) puesto en mercado/ (3) ambulante
C: ESCRIBIR
D: (1) En el mismo lugar / (2) En otro lugar del distrito/ (3) Fuera del distrito
E: (1) Mejor/ (2) Igual / (3) Peor
F: (1) Si/(2) No
G: (1) Mucha/ (2) Poca/ (3) Nada

16. En las dltimas dos semanas, Ud. ayud6é a algun compafiero a: (MARCAR A, B, C, D, Ey F SOLO S
CONTESTARON SI)
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S N (A)¢Es (B) ¢Qué tipo (C) Qué giro (D))e (E) )¢En P

I O hombreo de relacion vende? Como es el ¢Cuant
mujer?¢  tiene con él o su negocio a
ella? negocios? esta confian
mejor, zale
igual o merece
peor que ?
ud.?
Vigilar puesto 12 12 1234567 123 123 123
Cambiar sencillo 12 12 1234567 123 123 123
Recomendar clientes 12 12 1234567 123 123 123
Pasar la voz para 1 2 12 1234567 123 123 123
capacitacion.
Prestar dinero 12 12 1234567 123 123 123
Prestar mercaderia 12 12 1234567 123 123 123

17. En las ultimas dos semanas, algun compafiero: (MARCAR A, B, C, D, E y F SOLO SI CONTESTARON SI)

S N (A)¢Es (B) ¢Quétipo (C) Qué giro (D) )¢ (E) )¢En (3]

I O hombreo de relacion vende? Coémo es el ¢Cuant
mujer?¢  tienecon él o su negocio a
ella? negocios? esta confian
mejor, zale
igual o merece
peor que ?
ud.?
Vigilo su puesto 12 12 1234567 123 123 123
Le cambio sencillo 12 12 1234567 123 123 123
Le recomendo clientes 1 2 12 1234567 123 123 123
Le paso lavoz parauna 1 2 12 1234567 123 123 123
capacitacion.
Le presto dinero 12 12 1234567 123 123 123
Le presté mercaderia 12 12 1234567 123 123 123

(PLANTILLA PARA PREG. 16 Y 17)
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A: (1) Hombre/ (2) mujer

B: (1) familiar directo/ (2) familiares que no viven
con Ud./ (3) vecinos/ (4) amigos / (5) paisanos/
(6) Comparfiero de Organizacién/ (7) Hermano
de grupo religioso/

C. ESCRIBIR

18. Generalmente cuando Ud. Hace un favor, ¢qué
espera de la persona a la cual ayud6? (MARCAR
2 OPCIONES) **

1. Que esa persona salga beneficiada

2. Que sea agradecida

3. Que cuando tenga un problema también me
ayude.

4. Que me dé algo a cambio.

5. Otro:

21. Al inicio, ¢ Coémo financié su negocio?
1. Ahorro propio

2. Préstamo de un familiar

3. Préstamo de un paisano

4. Crédito de un banco

Otro (especificar):

D: (1) tienda en casa/ (2) puesto en mercado/ (3
ambulante

E: (1) mejor/ (2) igual/ (3) peor
F: (1) mucho/ (2) poco/ (3) nada

20. Podria decirme cuan de acuerdo esta con las
siguientes afirmaciones:

Afirmaciones Much | Poc | Nad

o] o] a
Lo importante es ayudar, en| 1 2 3
algin momento alguien lo

reconocera

Cuando uno hace un favor| 1 2 3
debe * asegurarse que le

respondan del mismo modo.

Siempre hay que hacer el| 1 2 3
bien sin mirar a quién.

No vale la pena hacer| 1 2 3
favores porque la gente
siempre paga mal.

21. ¢ Cudles de las siguientes actividades las realiza con algun otro comerciante? (PUEDE MARCAR MAS DE UNA

OPCION)

S N (A)¢Quétipo (B)¢D6 (C)¢Qué giro (D) (E) ¢en el (F)¢ Cuant
| O derelacion nde venden? ,Coémo negocio esta a
tiene con trabaja es su mejor, igual o confianza
ellos? n? negocio peor que Ud.? le
? merecen?
Evitar desalojos 12 1234567 123 123 123 123
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Comprar local

Limpiar calle 12 1234567

Comprar mercaderia 1 2 1234567

12 1234567

123

123

123

123

123

123

123

123

123

123

123

123

A: (1) familiar directo/ (2) familiares que no viven con Ud./ (3) vecinos/ (4) amigos / (5) paisanos/ (6) Comparierc
de Organizacioén/ (7) Hermano de grupo religioso/

B: (1) En el mismo lugar / (2) En otro lugar del distrito/ (3) Fuera del distrito

C. ESCRIBIR

D: (1) tienda en casa/ (2) puesto en mercado/ (3) ambulante
E: (1) Mejor/ (2) Igual / (3) Peor
F: (1) Mucha/ (2) Poca/ (3) Nada

22. Usualmente, para tener dinero e invertir en su negocio Ud. lo hace por medio de: (PUEDE MARCAR MAS DE

UNA OPCION)

S N (A)¢Quétipo (B)¢D6 (C)¢Qué giro (D) (E) ¢en el (F)¢ Cuant
| O derelacion nde venden? ,Coémo negocio estéa a
tiene con trabaja es su mejor, igual o confianza
ellos? n? negocio peor que Ud.? le
? merecen?
Juntas o panderos 12 1234567 123 123 123 123
Banco Comunal o 1 2 1234567 123 123 123 123
crédito asociativo
Un prestamista 12 1234567 XXXX XXXXXXX XXXX 123 123
Banco Privado o0 1 2  XXXXXXX XXXX XXXXXXX XXXX XXXXXX XXXXXX
Estatal

A: (1) familiar directo/ (2) familiares que no viven con Ud./ (3) vecinos/ (4) amigos / (5) paisanos/ (6) Comparierc
de Organizacién/ (7) Hermano de grupo religioso/

B: (1) En el mismo lugar / (2) En otro lugar del distrito/ (3) Fuera del distrito

C. ESCRIBIR

D: (1) tienda en casa/ (2) puesto en mercado/ (3) ambulante
E: (1) Mejor/ (2) Igual / (3) Peor
F: (1) Mucha/ (2) Poca/ (3) Nada

23. Podria decirme cuan de acuerdo esta con las

siguientes afirmaciones:
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Afirmaciones

Much

Poc | Nada
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Puedo confiar en alguien que un| 1 2 3
amigo me recomienda

La gente siempre anda buscando| 1 2 3
como aprovecharse de uno

No se puede confiar en alguien| 1 2 3
que recién se conoce.

En general, uno puede confiar en| 1 2 3
las personas.

24.

frente a las
enfrentaria?

En su opinién, ¢qué haria Ud.
dificultades econdémicas que Ud.
(MARQUE 2 OPCIONES)

Pedir ayuda a los familiares/paisanos

2. La comunidad debe organizarse para conseguir
beneficios
3. Buscar apoyo de personas influyentes varas o
padrinos
4. Que cada uno trate de salir adelante
5. Confiar en Dios
6. Otro: (Especificar)
25. ¢Considera Ud. que en su negocio hay mucha
competencia?
1. Si
2. Més o menos
3. No
26. ¢ Quiénes compiten con Ud.?
Much | Poc | Nad
o] o] a
NOMBRE DEL ENCUESTADO:

ORGANIZACION:

METRO 1 2 2
Los comerciantes de otros|1 2 2
mercados

Los comerciantes que no|l 2 2

tienen puesto fijo

Los comerciantes de su propio |1 2 2
mercado
Otros: 1 2 2

27. ¢ Cuales de las siguientes cosas hace
ganar mas clientes?

para

SI |NO

Los trato con amabilidad para que no|l1 |2
dejen de comprarme

Vendo mas barato que el resto (maleo|1 |2
el mercado)

Hago que mi puesto sea mas|l |2
vistoso/voceo mis productos/ doy
volantes

Les doy yapal/les hago rebaja u ofertas |1 |2

Los hago mis amigos (doy recetas,|1 |2
consejos)

Traigo productos novedosos o de|l |2
buena calidad

Les fio 1 |2

Les doy otros servicios(ayudar a|l |2
cargar, llevo a la casa etc.)

Otro: 1 |2

28. Cuando un caserito, por diversos motivos, no le
compra a Ud. y si a otro, ¢,cémo reacciona?
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1. Mucho
1. Me daigual 2. Poco
2. Me molesto y no le digo nada 3. Nada
3. Le reclamo haciéndole bromas
4. Le doy yapa cuando vuelve a comprar para que 34. ¢ Cree Ud. que los estatutos se cumplen?
siempre regrese
1. Si
5. Otro:
2. En parte
3. No
29. ¢ Quiénes son sus principales clientes? (MARCAR
2 OPCIONES)
1. Familiares directos 35. Generalmente, ¢como se entera de lo que pasa er

Su asociacion?
2. Familiares que no viven con Ud.

3. Vecinos
1. Asambleas
4. Amigos
2. Volantes
5. Paisanos
3. Se lo cuenta el dirigente
6. Hermano de grupo religioso
4. Se lo cuentan sus comparieros de trabajo
7. Otro:

5. Otro:

30. Ha tenido cargo en su asociacién?

36. ¢ En qué casos un dirigente debe ser separado de
1. Si cargo?
2. No (PASAR A PREG. 33)

1. Cuando engafia a las bases

31. ¢ Cual fue su cargo? 2. Cuando no es democratico

3. Cuando hace las cosas en beneficio
personal
32. ¢ Cual es su cargo actual?

4. Cuando no sabe relacionarse con las
autoridades

33.¢Cuanto conoce de los estatutos de su 5. Cuando no es eficaz para conseguir
organizaciéon?
NOMBRE DEL ENCUESTADO:

ORGANIZACION:
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beneficios 38. Podria decirme ¢ cuan de acuerdo esta con las
siguientes afirmaciones?
6. Cuando se mete en politica

Afirmaciones Much | Poc | Nada
7. Otro: 0 o

Llevarse bien con las 1 2 3

autoridades.
37. Para Ud. ¢cudles son las DOS caracteristicas

mas importantes para ser un buen dirigente? Tener mano dura para| 1 2 3
(RESPUESTA ESPONTANEA) manejar la asociacion.
1. Ser educado Tener alguna experiencia| 1 2 3
_ o politica
2. Estar bien econdmicamente
) Saber enfrentarse a las 1 2 3
3. Hablar bien autoridades.
4. Tener buenas relaciones o contactos Consultar a sus bases cada| 1 2 3

: accion a tomar
5. Tener buena presencia

. - Ser independiente en| 1 2 3

6. Haber sido dirigente politica.

7. Otro:

39. ¢ Qué vinculo tiene con los dirigentes?

Dirigentes ,Qué .Con qué el o ella esta iCuanta ,Coémo
relacion tiene frecuencia se econémicamente confianzale evaluariasu
con él o ella? comunican? (B) mejor, igual o peor merece? (D) gestion? (E)

(A) que Ud.? (C)

1. Presidente 1234567 123 123 123 123

2. Tesorero 1234567 123 123 123 123

3. Secretario de 1234567 123 123 123 123

org.
A: (1) familiar directo/ (2) familiares que no viven con Ud./ (3) vecinos/ (4) amigos / (5) paisanos/ (6

Compariero de Organizacién/ (7) Hermano de grupo religioso
B: (1) nunca/ (2) rara vez/ (3) diariamente

C: (1) mejor/ (2) igual/ (3) peor
NOMBRE DEL ENCUESTADO:

ORGANIZACION:
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D:

E:

(1) muchof/ (2) poco/ (3) nada

() buena/ (2) regular/ (3) mala

INFORMACION GENERAL

Para tener una informacién mas completa de los trabajadores ambulantes de su asociacibn me gustaria

gue responda a las siguientes preguntas:

40. Sexo
1. Masculino

2. Femenino

41. Edad

42. Lugar de nacimiento

Departamento - Provincia

43. ¢;Dobnde vividé la mayor parte de sus primeros
diez afios?

1. Ciudad
2. Centro Poblado
3. Caserio

4. Comunidad Campesina

44, Nivel de instruccion
1. No pudo estudiar
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2. Primaria
3. Secundaria
4. Técnica

5. Universitaria

45. Estado Civil

1. Soltero

2. Casado/ conviviente
3. Viudo

4. Divorciado/separado

46. Distrito de Residencia:

47. Tiempo de residencia en e
distrito: Afos

48. ¢Cuél es el giro principal que actualmente Ud
esta
vendiendo?

49. Su vivienda es:

1. Propia (pagada)
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2. Propia (comprando a plazos)
3. Alquilada
4. Prestada/alojada

5. Otro:

50. ¢ Qué servicios goza dentro de su vivienda?

SI |[NO
Agua 1 |2
Desague 1 |2
Luz 1 |2

51. ¢Cual es el material predominante del que

esta construida su vivienda?
1. Ladrillo o bloque de cemento
2. Quincha o adobe
3. Piedray barro
4. Estera

5. Otro:

52. ¢ Su vivienda es totalmente construida?
1. Si

2. No

53. ¢ Cual de los siguientes bienes tiene su hogar ?

Sl |NO
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Refrigeradora 1|2
Lavadora 1 |2
Cocina a gas 1 1|2

Los siguientes datos tiene por objetivo elaborar

51

54.

55.

56.

un promedio de los ingresos econémicos por
giros, le pedimos una idea aproximada y
reiteramos que no se trata de un seguimiento
particular hacia su persona.

. ¢ Cuénto es el ingreso mensual de su familia

aproximadamente? S/.

¢;Cuanto dinero ha invertido en la dultima
semana de trabajo? S/.

¢,Cual es el monto en el cual esta valorizada
su mercaderia actualmente? S/.

¢Cuanto dinero ha ganado en la dUltima
semana de trabajo? S/.
(ganancia= inversion-venta)
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GUIA DE ENTREVISTA A COMERCIANTES DE INDEPENDENCIA

PARTE I: (PARA COMERCIANTES DE BASE Y DIRIGENTES)

1. Datos generales y situacion familiar

e Nombre

e Edad

e ¢En ddnde vive y cuanto tiempo?

e Grado de instruccion

e Estado Civil

e ¢ Cuantos hijos tiene y a qué se dedican?

e ¢ Con quienes vive en su casa? ¢cuantos trabajan? ¢ quiénes aportan al hogar?

o /Tiene ciertos problemas en la familia como enfermedades, conflictos,
preocupaciones, etc.? ¢como lo estan resolviendo?

2. Migracion y experiencia laboral

e ¢;donde nacié? ¢cual era la ocupacion de sus padres? ¢de dénde son? ¢Ud. los
ayudaba en su trabajo (madre y padre)? ¢como? ¢qué cosas buenas cree que
ellos les ensefiaron? ¢ por qué, de qué le sirvieron?

e (si es migrante) ¢a qué edad vino a Lima? ¢por qué? ¢con quienes? ¢a casa de
quién llegd? ¢ qué planes tenia? ¢ mantiene relaciones con sus paisanos? ¢,coOmo
y se apoyan?¢en qué?

e ¢;coOmo y cuando lleg6 a Independencia?

e c/a qué edad comenzo a trabajar? ¢cOmo consiguié ese primer trabajo? ¢qué
ocupaciones ha tenido?

¢ Antes de ser comerciante, ¢qué trabajo tenia? ¢por qué dejo ese trabajo? ¢le
gustaba ese trabajo? ¢ volveria a ese trabajo? ¢ por qué?

3. Inicios como comerciante

e /cuanto tiempo lleva trabajando como ambulante? ¢cémo asi decidid ser
ambulante? ¢ alguien le aconsej6?

e ¢qué productos vendia en ese entonces? ¢ha cambiado de giro desde ese
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entonces? ¢ por qué? ¢como se dio cuenta que con ese giro le iria mejor?

¢SPor qué eligio esta zona para vender? ¢;qué ventajas y desventajas tiene
vender en esta zona?

¢vendid antes en otro lugar? ¢,cudl? ¢por qué dejo ese sitio? ¢y comparando con
el lugar anterior en este lugar (actual) se vende mas o es mejor? ¢por qué?
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Jcuanto tiempo esta trabajando en este lugar? ¢ piensa irse a otro sitio? ¢ donde?
épor qué?

e ;cOmo logro incorporarse a esta paradita o mercado? ¢sabe cémo se formé?
(contar historia) ¢,.se sumaron otros comerciantes de otras asociaciones?

e ¢alguien le facilitd el ingreso a este puesto? ¢ quiénes fueron? ¢y ellos también
venden aqui?

e ;COmo consiguid el capital para empezar en el negocio? ¢alguien le prestd?
Jquién? ¢a qué se dedica esa persona? ¢es comerciante también? ¢donde
vende? ¢le sigue apoyando? ¢como?

e /el trabajo como comerciante es el Unico que desempefia actualmente? ¢ cual es

Su otra ocupacion? ¢tiene otro negocio? ¢.cudl? ¢hace cuanto tiempo se dedica a
el?

e ¢Alguien lo apoya en su otro negocio? ¢de qué forma? ¢cdémo compensa su
labor?

e desearia que alguno de sus hijos continle en ese negocio?

e /;es este negocio mas importante que su trabajo como ambulante? ¢ por qué?

4. Manejo del negocio;y redes de ayuda mutua

e ctiene conocidos, familiares, vecinos, amigos 0 paisanos que sean
comerciantes? ¢donde venden? ¢se apoyan mutuamente en el negocio?
4Cc0mo? ¢.cuanta confianza se tienen?

e (en el caso de tener familiares comerciantes que viven en casa) ¢comparten las
ganancias? ¢para qué o0 en qué casos? ¢por qué?, ¢comparten informacion
sobre precios proveedores, crédito? ¢para qué 0 en qué casos? ¢por
gué?,¢hacen compras conjuntas? ¢para qué o0 en qué casos? ¢por qué?,ése
prestan mercaderia, dinero? ¢ para qué o en qué casos? ¢por qué?,

e ¢Alguien lo apoya en su trabajo como ambulante? ¢de qué forma? ¢cdémo
compensa su labor? (por ejemplo: a realizar las compras, a administrar el
negocio, a guardar sus cosas, a reemplazarle en el puesto, etc.)

e desearia que alguno de sus hijos continte en el negocio como ambulante? ¢ por
qué?

5. Racionalidad empresarial y competencia
e ¢ Cuanto tiempo le dedica a su trabajo como ambulante?
e ¢le gusta su trabajo? ¢ por qué?

e ¢ Cudles cree gque son las decisiones mas importantes que ha tomado para el
manejo del negocio? ¢como tomo esas decisiones?

e Y ¢como le va en el negocio? ¢cree que con €l va a poder superarse o
simplemente sirve para complementar otros ingresos en su hogar (sueldo del
esposo, ingresos de otro negocio, etc.)?
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b)

¢Como Ud. se gana a los clientes? ¢,como son sus clientes? ¢ buscan calidad o
precio? ¢son conocidos suyos? ¢les fia? ¢cuando lo hace? ¢por qué cree que es
necesario fiar? ¢ le da resultado?

éa quiénes le compra su mercaderia? ¢por qué? ¢compraria su mercaderia a
otras personas? ¢ por qué?

¢ Qué es para Ud. competencia? ¢es algo positivo o negativo? ¢ por qué?

¢ Quiénes son sus competidores? ¢como se lleva con ellos? ¢como compiten
con Ud.? ¢la perjudican de algin modo? ¢cémo?

Cuando un caserito le deja de comprar¢,coOmo reacciona? ¢ por qué?

¢, Cree que el hecho de que haya mas ambulantes en esta zona es beneficioso
para Ud.? ¢por qué?

¢Ud. ayudaria a alguna persona a ingresar a la paradita? ¢a quiénes? ¢ por qué
(en caso de responder que si 0 no)?

¢ qué seria necesario para mejorar su negocio? ¢cual es el secreto para que un
comerciante progrese? ¢y cuando un comerciante fracasa?

Construccién de intereses comunes

Asociacion

¢cémo y cuando decidié agremiarse? ¢ por qué?

¢ qué proyectos tenian en mente en ese entonces como asociacion?

¢Squé proyectos tienen ahora? ¢cémo lo estan trabajando? ¢qué dificultades
tienen?

¢Podria contarme algunos anécdotas que le hallan pasado a su asociacion?
¢es beneficioso estar organizado? ¢por qué?
¢, Como se lleva con sus compafieros? ¢se apoyan? ¢,como?

(A los dirigentes) ¢cémo son los miembros de base? ¢por qué?/ (a los
comerciantes de base) ¢,cémo son los dirigentes? ¢ por qué?

Ante una enfermedad o problema grave de uno de los asociados, ¢cOmo
responde la organizacion? ¢le ha apoyado a Ud.? ¢de qué modo?

¢ Cree que es dificil ponerse de acuerdo con sus comparfieros para realizar
actividades con el fin de mejorar el negocio? ¢por qué? ¢ha tenido alguna
experiencia de ese modo? ¢,como fue?

Crédito
¢ahorra? ¢cémo? ¢ para qué? (sidice que no, ¢por qué no?)

Generalmente para tener dinero e invertir en su negocio ¢ como hace? ¢pide
préstamos? ¢a quiénes? ¢y por qué a ellos?

¢ha tenido dificultades para pagar las cuotas? ¢como los solucionaba? ¢ qué
haria ante una situacion asi?
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d)

Haciendo un balance sobre sus experiencias de créditos ¢.cree que es efectivo o
confiable hacerse de un préstamo? ¢ por qué?

¢hace juntas o panderos? ¢ para qué casos? ¢ con quienes? ¢algunos de ellos
era un familiar suyo?¢ por qué con ellos? ¢es recomendable hacerlo? ¢en qué
casos?

¢Participa en algin banco comunal? (si participd antes hacer las mismas
preguntas) ¢como se formo? ¢con quiénes? ¢algunos de ellos era un familiar
suyo? ¢son de la misma asociacién? ¢por qué con ellos? ¢los que la fundaron
contindan en el banco comunal? ¢Quiénes se retiraron y por qué? ¢qué pasa
cuando alguién no cumple con el pago de la cuota? ¢ha habido casos asi? ¢qué
hicieron? ¢ qué beneficios tiene ser parte del banco?

¢Hace préstamos a prestamistas? ¢,como los conocié? ¢es beneficioso? ¢ por
qué?

Haciendo un balance sobre todas las experiencias de crédito como los bancos,
bancos comunales, juntas y prestamistas, ¢ cual es la mejor manera de conseguir
dinero? ¢ por qué?

Compras conjuntas
¢scompra su mercaderia con otras personas? ¢,con quiénes? ¢ por qué con ellos?

¢Compraria su mercaderia con otras personas? ¢con quiénes? ¢por qué (si o
no)?

¢Les cuenta a algunos de sus compaferos dénde Ud. compra su mercaderia?
Jpor qué? ¢y ellos le cuentan a Ud.?

¢,Cree gue no se debe contar este tipo de informacion? ¢,por qué?

Formalizacion

Jtiene en mente comprar un local? ¢por qué? ¢ lo haria solo o con quiénes? ¢ por
qué con ellos?

(si ya tiene local) ¢por qué sigue vendiendo en la calle?

¢cree Ud. que perderia mas si venderia en un local que en la calle? ¢ por qué?
¢,Cree que actualmente hay una amenaza de desalojo? ¢ por qué?

¢, Qué haria si hubiera un desalojo? ¢ por qué?

Digame ¢ qué entiende por formalizarse? ¢,es una de sus metas? ¢,por qué?

Capital social al margen del negocio
Cuando trabajaba anteriormente, ¢ participé en algun sindicato?
¢€en qué organizaciones ha participado?

(En cada una de ellas)¢cémo fue su experiencia? ¢qué aprendié de ella?
¢cuales son los recuerdos gratos o ingratos que tiene de ella?¢,por qué dejo de
participar?

¢en qué organizaciones participa actualmente?
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e (En cada una de ellas) ¢por qué decidié participar? ¢qué lo motiva a seguir
participando? ¢,como se lleva con los miembros de las organizaciones en las que
participa? ¢con qué frecuencia se rednen? ¢algunos de sus compafieros de
trabajo participa también es esa organizacién? ¢como se lleva con esa persona?

o De todas las organizaciones a las que pertenece, ¢en cual se siente mejor? ¢ por
qué?

e En las organizaciones en las que participé anteriormente, ¢ocup6 algun cargo
dirigencial? ¢cémo fue esa experiencia?

e (Si es dirigente de la Asociacidn)¢ por qué decidid ser dirigente? ¢ Cuanto tiempo
lleva siendo dirigente en esta organizacion?, (si es reelegido, ¢por qué cree que
lo reeligen?) ¢ qué lo motiva a seguir en el cargo? ¢volveria a ser dirigente? ¢ por
qué?

8. Situaciones y estrategias expectadas

e Cuénteme como ha dado solucién a los problemas de su organizacion ¢como
tomaron esa decision?

e (En caso mencione algin agente externo), ¢como logré6 acercarse con Xx?
¢,€6mo lo convenciod para que se ocupara del caso?

e Como debe actuar un dirigente frente a los problemas de la base (amenazas de
desalojo, situaciones de estabilidad, problemas con los vecinos, aumento de
tarifas, elecciones municipales)?, ¢y como ha actuado en realidad? (mencionar
cada una de las situaciones planteadas)

¢ Haciendo un balance ¢cudl cree Ud. Es la estrategia mas efectiva cuando hay
amenazas de desalojo? ¢ por qué?

e Supongo, que también muchas organizaciones o instituciones se le habran
acercado para que Ud. O su organizacién lo apoye en la solucion del un
problema, ¢como lo resolvio? ¢como ce la experiencia? ¢ cuando cree Ud. que
es factible y recomendable darles apoyo?;cémo reacciond su base frente a
esto?

9. Opinidn sobre los espacios de negociacion

e /Qqué opinidn tiene del municipio? ¢como se relaciona esta institucién con su
organizaciéon?

e ;qué opinién tiene del FEDITAI? ¢cémo se relaciona esta institucion con su
organizacién? ¢participa en ella? ¢desde cuando? ¢qué lo motivo a participar?,
¢algunos de los miembros de su organizacién participa en ella? ¢como se
comunica con Ud.?

e ;qué opinion tiene de la Comisiébn Técnica Mixta? ¢cdémo se relaciona esta
institucion con su organizacion? ¢ participa en ella? ¢desde cuando? ¢qué lo
motivo a participar? ¢algunos de los miembros de su organizacion participa en
ella? ¢como se comunica con Ud.?

e ¢ qué opinion tiene del Comité de Defensa? ¢como se relaciona esta instituciéon
con su organizacion? ¢participa en ella? ¢desde cuando? ¢qué lo motivo a
participar? ¢algunos de los miembros de su organizacion participa en ella?
¢,como se comunica con Ud.?
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e (;Qué es mejor negociar con el municipio por organizacion o a través de los
gremios? ¢por qué?

10. Comunicacion con la directivay los enterados

e (;COmo se informa los acontecimientos que puedan afectar su organizaciéon
(para bien o para mal)?, ¢a quiénes les cuenta primero?

e ;con qué frecuencia se comunican con el Comité de Defensa y con el FEDITAI?
,qué medio utilizan? (si es asambleas) ¢ participan todos? ¢Ud. cree que su
base se encuentra adecuadamente informada?

11. Estrategias de control a la junta directiva y Vigilancia en el cumplimiento de
acuerdos

e ¢ Cuando cree Ud. qué un dirigente debe ser sacado del cargo? ¢ha pasado en
su organizaciéon?, cuénteme cémo lo resolvieron

e ¢De qué manera los miembros de base controlan o fiscalizan las actividades de
la Junta directiva?

e ¢Cuanto conoce Ud. y sus bases de los estatutos? ¢cree que es un medio
efectivo de control? ¢por qué?

e /Y cuanto conoce Ud. y sus bases sobre la ordenanza del Comercio Ambulatorio
del distrito? ¢cree que es un medio efectivo para la promocién y regulacion del
Comercio Ambulatorio? ¢ por qué?

e ;Como se fiscaliza o garantiza que los acuerdos tomados conjuntamente con la
municipalidad se cumplan? ¢,qué estrategias emplean o han empleado?

12. Redes politicas (solo dirigentes)

e /tiene amigos o conocidos que también son dirigentes? ¢quiénes son? ¢como
se conocieron? ¢ confia en ellos? ¢ por qué? ¢en qué asuntos le han apoyado?

e tiene amigos o conocidos que trabajan en ONG’s? ¢quiénes son? ¢cdmo se
conocieron? ¢confia en ellos? ¢por qué? ¢en qué asuntos le han apoyado?

e /tiene amigos o conocidos que son politicos? ¢quiénes son? ¢cOmo se
conocieron? ¢confia en ellos? ¢ por qué? ¢en qué asuntos le han apoyado?

e tiene amigos o conocidos con influencia en las decisiones del municipio?
¢quiénes son? ¢;como se conocieron? ¢confia en ellos? ¢por qué? ¢en qué
asuntos le han apoyado?

e ;con qué instituciones esta coordinando su organizaciéon actualmente? ¢cémo
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asi se relaciond con ellas? ¢qué impresion le dan? ¢de qué se trata esas
coordinaciones? ¢como van esas coordinaciones? ¢ qué espera de ellas?

13. Niveles de presidn de base (solo dirigentes)
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e ¢;cOmo se lleva con los miembros de su organizacién? ¢cree que aprecian su
trabajo o lo limitan? ¢ por qué?

e (¢Cbmo informa los acontecimientos que puedan afectar su organizacion (para
bien o para mal)?, ¢a quiénes les cuenta primero?

e ¢ Quiénes cree Ud. que estan en contra de Ud.? ¢son miembros de la directiva o
de la base?

e /cree que hay alguien que le esta haciendo lucha por el cargo? ¢como?

e /qué exigencias le hace la base? ¢cuanto esto influye en su manera como toma
las decisiones?

e Seguln su experiencia, ¢cuando es recomendable no consultar a las bases sobre
lo que hay que hacer?

PARTE IIl: VISION DE FUTURO (COMERCIANTES DE BASE Y DIRIGENTES)
e ¢ (Qué proyectos tiene en mente para su futuro? ¢y para su organizacion?
e ;cOmo cree que los va a realizar? ¢ esperas el apoyo de alguien? ¢ de quién?

e ¢cOmo se ve de aqui a 10 afios? ¢de qué o quién depende que estés mejor? ¢y
a su organizacion? ¢y a su pais?
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