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Resumen

En la actualidad, para mejorar la competencia económica, las empresas trabajan coordinadas en redes

productivas apoyadas por empresas de servicios que integran la oferta de pequeños productores con la demanda

de clientes internacionales. En el caso de los distritos artesanales de Tonalá y Tlaquepaque, en el estado de Jalis-

co, México, estas empresas de servicios se identifican con los denominados consolidadores, agentes mercanti-

les que apoyan los trámites de comercio internacional y la distribución de artesanías. El objetivo de este trabajo

fue analizar el papel de estos consolidadores en la integración de una red social que facilita las transacciones de

mercado y el perfeccionamiento de las capacidades productivas. El estudio detallado de cuatro casos permitió

establecer que los consolidadores no solo actúan como intermediarios comerciales sino también como agentes

de transferencia de conocimientos, costumbres y experiencias lo que permite diseñar y fabricar artesanía local

acorde con las demandas del mercado. El consolidador facilita además la relación cliente-productor, conjunta la

producción de múltiples fabricantes, y negocia y avala los contratos de compra. Se concluye que el consolidador

tiene una posición crítica en la red artesanal debido a su rol como coordinador de actividades productivas y lo-

gísticas y su contribución para la exportación de productos y la formación de capital social en la red.

Palabras clave: Redes sociales, terceras partes, distritos artesanales y relaciones sociales.

Third Parties as Coordinators of Organizational
Networks Supported by Social Relations

Abstract

At present, to improve economic competition, businesses work together, coordinated in productive net-

works supported by service companies that integrate small firm production with the demand of international cus-

tomers. In the case of the artisan districts of Tonalá and Tlaquepaque in the State of Jalisco, Mexico, these service

firms are identified as the “consolidators” or trade intermediaries who handle international commerce procedures
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and handicraft distribution. The objective of this work was to analyze the role of these consolidators in inte-

grating a social network that facilitates market transactions and production activity improvement. The detailed

study of four specific cases made it possible to conclude that consolidators are more than simple brokers; they

also act as agents who transfer knowledge, customs and experiences, making the design and manufacture of lo-

cal handicrafts attractive to international markets. The consolidator also facilitates producer-customer relations,

consolidates the production of many manufacturers, negotiates and endorses commercial contracts. The study

concludes that consolidators have a critical position in the handicraft network due to their role as coordinators of

productive activities and logistics and their contribution to product export and the formation of social capital.

Key words: Social networks, third parties, artisan districts and social relations.

Introducción

El denso tejido de relaciones sociales

existentes entre las empresas de bienes y ser-

vicios de una especialización productiva no es

cubierto por los innumerables estudios de la

teoría económica, sino por una emergente dis-

ciplina llamada “nueva sociología económi-

ca” (García Macías, 2002) que intenta expli-

car los fenómenos sociales que están relacio-

nados con el comportamiento económico de

las empresas. Este entramado de relaciones

sociales puede generar importantes redes so-

ciales, que están caracterizadas según Merca-

do Celis (2002) por interacciones basadas y no

basadas en relaciones de mercado, mediante

las cuales pequeñas y medianas empresas pro-

mueven un intenso intercambio de bienes, in-

formación, conocimientos y personas.

Las interacciones basadas en relacio-

nes de mercado involucran transacciones eco-

nómicas entre proveedores y clientes, mien-

tras que las interacciones no basadas en rela-

ciones de mercado se refieren a relaciones ba-

sadas en el parentesco, amistad, compadraz-

go, pertenencia social, de enseñanza-aprendi-

zaje, de información, solidaridad y apoyo mu-

tuo (García Macías, 2002), concebidas como

interdependencias no comerciales que auna-

das a los recursos intangibles y al despliegue

de capacidades permiten fincar un desarrollo

endógeno capaz de enfrentar con eficiencia la

tendencia globalizadora. Según Storper

(1997) una región es competitiva no tanto por-

que cuente con una mayor infraestructura físi-

ca o una mejor provisión de servicios, sino

porque ha desarrollado mejores interdepen-

dencias no comerciales, resultado de compar-

tir prácticas, costumbres, convenios, reglas

informales y hábitos que regulan las acciones

de los distintos actores bajo las condiciones de

incertidumbre del capitalismo contemporá-

neo. Estos recursos son difíciles de generar en

la economía ya que son recursos productivos

escasos, circunscritos a una comunidad terri-

torialmente concentrada y que se crean en pe-

ríodos largos de tiempo a través de reiteradas

interacciones y el impulso para instaurar un

clima de confianza.

Aún cuando la globalización parece

contribuir a reducir la importancia y singulari-

dad de una región, prevalece la tendencia ha-

cia la concentración empresarial y de activi-

dades económicas en zonas específicas (En-

right y Roberts, 2001: 66). Tal concentración

conlleva la asociación entre empresas distin-

tas pero involucradas en la misma cadena de

valor, que buscan mantener relaciones conti-

nuas y de largo plazo que les permitan alcan-

zar o mantener su ventaja competitiva frente a

otras empresas que no forman parte de la red

(Jarillo, 1988). En el pasado esta estructura de

red organizacional se consideró una estructu-

ra intermedia o un híbrido entre la jerarquía y
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las relaciones de mercado (Powell, 1990),

pero actualmente se reconoce como una nue-

va forma de arreglo en la que las relaciones

entre participantes no están regidas esencial-

mente por contratos legales y en la que los in-

tegrantes están dispuestos a invertir para man-

tener y establecer las relaciones (Podolny y

Page, 1998). Dentro de la red organizacional,

las empresas integrantes pueden permanecer

concentradas en la realización de las activida-

des para las que tiene mejores competencias

(ej. producción) ya que hay otras firmas espe-

cializadas que realizan el resto de las activida-

des de valor (ej. transporte o comercializa-

ción) requeridas para la producción de bienes

y servicios (Jarillo, 1988).

Según la teoría de incrustamiento so-

cial (Uzzi, 1996) los resultados económicos

de una red organizacional están incrustados

en las relaciones sociales de sus integrantes,

ya que estas previenen el oportunismo y la in-

certidumbre en decisiones tomadas sobre in-

formación imperfecta, lo que reduce los cos-

tos transaccionales y da lugar a una red efi-

ciente. Desde una perspectiva sociológica, la

estructura de red organizacional no sólo re-

presenta ventajas económicas asociadas a la

especialización de los integrantes y los costos

de administración de sus relaciones, sino que

también representa beneficios en términos de

mayor flexibilidad para adaptarse a los cam-

bios del ambiente, autonomía y una distribu-

ción más equitativa de valor entre los inte-

grantes (Podolny y Page, 1998).

Para la integración y sostenimiento de

una red organizacional es esencial la forma-

ción de capital social, el cual es visto como un

fenómeno emergente resultado del proceso de

socialización de los miembros de un grupo,

pero también es un atributo colectivo definido

por objetivos congruentes, normas y acuerdos

compartidos (Willem y Scarbrough, 2006). El

capital social tiene tres dimensiones (Willem

y Scarbrough, 2006) que son: a) la dimensión

estructural que tiene que ver con la estructura

organizacional y la conformación de la red so-

cial, b) la dimensión cognitiva que son los có-

digos, lenguajes y narrativa compartida, y

c) la dimensión relacional que son los acuer-

dos, las normas, las obligaciones y la identifi-

cación creados entre los individuos que con-

forman las unidades productivas. Para la em-

presa focal en una red de organizaciones, es

decir aquella empresa que la comienza y sos-

tiene, es esencial desarrollar capital social a

través de la confianza, reciprocidad y coope-

ración entre y con los integrantes de la red así

como promover entre los participantes nor-

mas culturales y códigos compartidos que les

dé un sentimiento de pertenencia a una comu-

nidad. Para realizar estas tareas, la empresa

focal tiene que realizar una selección de aque-

llas organizaciones con valores y motivacio-

nes similares para que participen en la red,

darle continuidad a los vínculos sociales ya

establecidos, controlar el número e intensidad

de estos vínculos y demostrar una reputación

sólida que le de legitimidad a su posición de lí-

der de la red.

1. Terceras partes en una red
productiva

Una cadena productiva está constituida

por el conjunto de eslabones que conforman

un proceso productivo, estos eslabones están

representados por los proveedores de insu-

mos, las empresas de manufactura y los distri-

buidores de los productos terminados. Cuan-

do a esta cadena productiva se agregan los

clientes finales y se toma en cuenta que ade-

más de flujos de productos hay flujos de recur-

sos financieros e información, y servicios de

soporte que permiten la entrega de productos
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al cliente final, la cadena resultante se concep-

tualiza como una cadena de abastecimiento.

En esta cadena, además de proveedores, pro-

ductores y clientes, participan también entida-

des externas como agencias gubernamentales,

instituciones financieras y empresas que reali-

zan actividades especializadas como el trans-

porte o la administración de sistemas de infor-

mación. Todas estas organizaciones externas

que interactúan entre sí para crear valor al

cliente final se denominan genéricamente

como terceras partes.

Si bien se argumenta que la cohesión

social resultante de las relaciones interperso-

nales entre empresas dedicadas a una misma

actividad productiva favorece el intercambio

y la construcción de conocimientos, la inno-

vación y el desarrollo de sinergias para mejo-

rar las capacidades productivas de una región

(Podolny y Page, 1998), estudios como los de

Vangstrup (2002) y García Macías (2002) en-

tre empresas del sector textil y del vestido

concluyen que las relaciones de confianza en-

tre productores no son determinantes para la

formación de relaciones de colaboración, la

identificación de oportunidades de negocio, el

desarrollo de vínculos con compradores o la

formación de zonas productoras más competi-

tivas a nivel global. Dada esta situación, auto-

res como Enright y Roberts (2001) sugieren

que la intervención de una entidad externa

neutral ó tercera parte que asuma la responsa-

bilidad de coordinar, supervisar y consolidar

la producción y que fomente la transferencia

de experiencias y las relaciones de confianza

entre los productores es bastante atractiva,

siempre que esta tercera parte tenga un lide-

razgo reconocido y un compromiso para sos-

tener la red productiva.

Smedlund (2005) analiza el papel de

varias de estas terceras partes -las cuales pue-

den actuar a nivel nacional, regional o local-

en el contexto de clusters regionales en Fin-

landia. El interés particular de ubicar a estas

terceras partes dentro de estos clusters o agru-

pamientos productivos regionales está asocia-

do a la importancia que se atribuye a estas

aglomeraciones en el desarrollo socioeconó-

mico regional. Las terceras partes se identifi-

can como agencias gubernamentales, cámaras

de comercio, instituciones de investigación y

empresas de servicios privadas que fungen ya

sea como intermediarios entre productores,

compradores y organizaciones que ofrecen

apoyo financiero y técnico, o bien son empre-

sas que proveen servicios especializados

como consultoría técnica, investigación de

mercados o asesoría legal y financiera. Estos

agentes externos contribuyen al desarrollo de

las redes productivas regionales (Smedlund y

Toivonen, 2007) al contribuir a la formación

de capital social gracias a sus habilidades de-

sarrollar y mantener múltiples vínculos tanto

internos como externos, así como a la acumu-

lación de capital intelectual al promover la

transferencia de conocimientos.

2. Los distritos artesanales
en Tonalá y Tlaquepaque

Un caso representativo de agrupamien-

tos productivos regionales es la zona artesanal

ubicada en los municipios de Tonalá y Tla-

quepaque, en el estado de Jalisco, México.

Desde 1940 estos municipios son considera-

dos, tanto a nivel nacional e internacional,

como importantes centros de producción y

venta de artesanías con altos estándares de ca-

lidad; la producción incluye una gran varie-

dad de artesanías hechas en madera, papel ma-

ché, vidrio, cerámica e hierro forjado, entre

otros materiales. Estos distritos son el resulta-

do de una congregación geográfica de peque-

ñas y medianas empresas sustentada por una
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densa red de relaciones económicas y sociales

que además comparten un contexto sociocul-

tural común en el que los actores económicos

comparten prácticas, costumbres, normas es-

critas y no escritas que sustentan los intercam-

bios comerciales y facilitan la producción y el

abasto. En estos distritos artesanales operan

también otras organizaciones, tanto públicas

como privadas, que apoyan a los actores eco-

nómicos aglomerados regionalmente al reali-

zar actividades complementarias a la produc-

ción (Mercado Celis, 2002).

Algunos de estos actores son institu-

ciones gubernamentales que desarrollan pro-

gramas destinados a resolver la problemática

interna de las empresas tales como canaliza-

ción de créditos y subsidios, capacitación,

asesoría técnica, apoyos para la moderniza-

ción y asistencia para exportar su producción.

Sin embargo, la problemática asociada con la

distribución, falta de vínculos con los merca-

dos externos y deficientes esquemas de pro-

ducción que enfrentan muchos pequeños pro-

ductores de artesanías no siempre es atacada

por el gobierno sino por una tercera parte que

media la relación comercial internacional y se

hace cargo de la exportación de los productos

artesanales. Este actor económico es el inter-

mediario comercial o agente mercantil (trader

por su denominación en inglés). Estos inter-

mediarios comerciales que dependiendo de la

zona y país varían en sus características desde

pequeñas compañías exportadoras hasta gran-

des organizaciones que facilitan a los produc-

tores las actividades de comercio internacio-

nal, son conocidos en la región de Tonalá y

Tlaquepaque como “consolidadores”.

De acuerdo con Mercado Celis (2006)

el consolidador juega un rol fundamental en la

comercialización de artesanías al exterior, so-

bre todo al mercado norteamericano, contri-

buyendo además a la mejora de las capacida-

des productivas de los artesanos locales al

transferirles información sobre las tendencias

del mercado e integrar la oferta de múltiples

productores locales con la demanda interna-

cional (Giuliani et al., 2005). En este sentido,

el consolidador surge como una respuesta a

los problemas de transporte de bienes, del ma-

nejo del idioma, la negociación de contratos

de compra y la realización de trámites para la

exportación. Si bien el consolidador es un

agente mercantil o trader cuya actividad bási-

ca es el conjuntar las mercancías de varios

productores para ser enviadas en un contene-

dor completo a uno o varios clientes interna-

cionales, su intervención contribuye tanto a la

reducción en los costos de transacción entre

pequeños productores y compradores extran-

jeros como al intercambio de conocimientos

dentro de la red productiva. Dada la importan-

cia de estas actividades no explícitas que reali-

za el consolidador, este trabajo propone la si-

guiente pregunta de investigación ¿cómo los

consolidadores que operan en los distritos ar-

tesanales de Tonalá y Tlaquepaque contribu-

yen a la integración de una red social que faci-

lita las transacciones de mercado y el perfec-

cionamiento de las capacidades productivas?

Los objetivos del estudio derivados de esta

pregunta son los siguientes: 1) Analizar la es-

tructura de la red productora de artesanías en-

focándose a los mecanismos sociales que so-

portan los intercambios comerciales; 2) De-

mostrar cómo los consolidadores transfieren

conocimientos a las empresas productoras

para mejorar sus capacidades y atender las de-

mandas de los clientes.

Para atender los anteriores objetivos

este trabajo se enfocó al análisis de la red so-

cial que conformada alrededor del consolida-

dor en la región productora artesanal de Tla-

quepaque y Tonalá. La importancia que tienen

estos municipios en la producción y venta de
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artesanías, aunada al reconocimiento de las

relaciones sociales que sustentan a las redes

productivas de artesanías de la zona, justifica

la selección de estos distritos para su estudio.

La unidad de análisis para el estudio se defi-

nió como el intermediario comercial al que se

vinculan varios talleres artesanales. La meto-

dología de recopilación de datos fue el método

de casos (Yin, 2003), el cual permitió investi-

gar a detalle la naturaleza de las actividades

que realiza el consolidador y lograr una buena

comprensión sobre su papel dentro de la red

productiva de artesanías.

Consolidadores bien establecidos fue-

ron identificados ya sea a través de citas en la

literatura (Mercado Celis, 2006), búsqueda en

la sección amarilla sobre servicios de impor-

tación/exportación y referencias de otros con-

solidadores. Cuatro empresas consolidadoras

con sólidos vínculos sociales en la zona fue-

ron elegidas y sus propietarios entrevistados a

fondo durante julio de 2006; la información

que proporcionaron se complementó con en-

trevistas realizadas a cinco productores. To-

das las entrevistas fueron grabadas, transcritas

y acompañadas de notas adicionales tomadas

durante la visita de las autoras a las instalacio-

nes de consolidadores y productores artesana-

les; el material recopilado fue la base para el

análisis de los casos.

3. Descripción de los casos
de estudio

Caso 1: La empresa de este caso, iden-

tificada como ADER, es la de más reciente

creación entre las entrevistadas. Desde hace

dos años, ADER ha promovido la producción

de artesanías originales (muebles y candela-

bros principalmente) que son fabricados a tra-

vés de la subcontratación a una red selectiva

de 80 productores que fueron referenciados

por la madre de la propietaria de ADER, quien

opera una de las empresas consolidadoras con

mayor antigüedad en la zona (caso 2) a través

de la cual se distribuyen los productos. La lí-

nea de productos que fabrican los artesanos

vinculados a ADER no sólo es de calidad su-

perior sino también se trata de diseños exclu-

sivos lo que da a la empresa una diferencia-

ción. La mayoría de los clientes de ADER son

estadounidenses y operan como diseñadores

de hoteles y complejos habitacionales o son

distribuidores de artesanías que se venden en

“show rooms”.

Caso 2: La empresa MDEL correspon-

de a uno de los consolidadores más antiguos

en la zona, la propietaria es de origen estadou-

nidense pero tiene casi 30 años de residir en

México. Su cartera de clientes está formada

casi en su totalidad por clientes norteamerica-

nos (99%) que contratan sus servicios de ma-

nera regular y que son la principal fuente de

recomendaciones favorables que permiten a

MDEL aumentar su cartera de clientes. Alre-

dedor de 800 artesanos exportan sus produc-

tos a través de este consolidador que considera

que la confianza que le tienen tanto clientes

como productores, aunada a sus precios bajos

es la base de su competitividad.

Este consolidador no se involucra en

las actividades de diseño ni de producción

pero promueve los talleres artesanales entre

los nuevos clientes, almacena temporalmente

las artesanías, contrata y carga el camión que

las transportará hasta la aduana y se hace car-

go tanto de los trámites de exportación como

de verificar que los agentes aduanales hayan

autorizado el paso de los bienes en la frontera

con EUA (cumpliendo con la documentación

exigida por ambas aduanas), sugiriendo a sus

clientes los puntos de tránsito en la frontera

que son más convenientes (rapidez, facilidad

de la revisión, costos y seguridad) y asumien-
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do la responsabilidad de supervisar el conteni-

do de las órdenes entregadas, el pago a artesa-

nos y la gestión de aclaraciones.

Caso 3: La empresa RUBI tiene ya 14

años operando como consolidador. Actual-

mente esta empresa es administrada por la hija

del fundador, quien debido a su formación

profesional en Comercio Internacional ha in-

troducido servicios adicionales como el em-

paquetado y etiquetado. Este consolidador

apoya la exportación de los productos de cerca

de cien artesanos, la mayoría de los cuales ini-

ciaron su relación con la empresa desde su

fundación. El paquete de servicios que ofrece

RUBI es similar al de MDEL, y está circuns-

crito a la exportación y entrega de productos al

comprador, más la difusión de las capacidades

productivas de los artesanos entre los compra-

dores, el almacenaje provisional de productos

antes de ser enviados y la gestión de pagos y

reclamaciones.

Caso 4: El propietario y director de la

compañía GOVEA es de origen mexicano y

ha trabajado como consolidador desde hace

ya 22 años. Los clientes de GOVEA son tam-

bién principalmente de origen estadounidense

y entre ellos destacan distribuidores mayoris-

tas que surten a clientes como Walt Disney

World. En lugar de competir a través de precio

como MDEL, GOVEA se orienta al segmento

de clientes que buscan servicios confiables de

mayor valor agregado sobre precios bajos.

Cerca de 150 artesanos están vinculados a la

red en la que GOVEA figura como empresa

focal, algunos de estos artesanos fabrican pro-

ductos selectos que promueve el consolidador

por lo que éste absorbe hasta un 80% de su

producción. Estos artesanos que venden casi

exclusivamente todas sus artesanías a GO-

VEA no tienen establecidos contratos legales

que determinen cómo resolver posibles con-

flictos en su relación con el consolidador

(compra de menos productos, fallas de cali-

dad, incumplimiento en fechas de entrega);

estos acuerdos tácitos y basados en la confian-

za son soportados por acciones como el com-

partir pérdidas con el productor en caso de que

un cliente no pague, ayudarle a cumplir los es-

tándares de seguridad que pide el cliente (ej.

uso de ciertos tipos de pintura en platos y vasi-

jas) o asistirle con su contabilidad y planea-

ción financiera.

4. Discusión de resultados

La estructura de la red productiva que

componen los distritos artesanales de Tonalá

y Tlaquepaque está constituida por una com-

pleja red de interacciones entre productores,

compradores, empresas transportistas y agen-

tes aduanales. Estas interacciones se refieren

tanto a transacciones económicas como la

subcontratación de proveedores locales y la

comercialización a los clientes, como al man-

tenimiento de relaciones sociales derivadas

del parentesco, la amistad, el compadrazgo, la

demostración de solidaridad y apoyo mutuo,

la apertura para compartir información, la afi-

nidad cultural y en general la dinámica del

grupo social que constituye el rasgo distintivo

de los distritos artesanales. Las relaciones que

sostienen los integrantes de la red no son

siempre directas sino que están mediadas por

el consolidador (ej. cliente-taller artesanal ó

taller artesanal-proveedor de insumos) según

se muestra en el diagrama de la Figura 1.

A continuación se discute cómo se arti-

culan estas relaciones alrededor del consoli-

dador y como éste aporta la confianza inicial

para su desarrollo y sostenimiento.

Caso 1: ADER adquirió su capital so-

cial a través de la relación de parentesco con

MDEL, quien le facilitó el acceso al mercado

internacional y le transfirió su experiencia de
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casi 30 años de trabajo con productores de ar-

tesanías. Si bien los vínculos iniciales con los

artesanos y clientes se procuraron a través de

MDEL, ADER los ha fomentado y ampliado a

través de apoyos financieros y mejoras en las

actividades productivas, por lo que cuenta con

credibilidad y confianza propias que le dan

autoridad para definir los diseños, materiales

y acabados que utilizan los artesanos que a tra-

vés de su trabajo colectivo apoyan el esquema

de producción eficiente que sostiene a ADER.

Caso 2: MDEL logró el vínculo con el

mercado mexicano a través de su matrimonio

con un mexicano, lo cual le facilitó las relacio-

nes con productores locales y la comprensión

de la cultura plasmada en la artesanía mexica-

na. El conocimiento del esquema de negocios

que desarrolló en torno a la artesanía y el cum-

plimiento con el mercado norteamericano

cuya cultura de negocios también le es conoci-

da, le permitió vincular estos dos ambientes

de negocios. La intervención de MDEL avala

la credibilidad y confianza de la relación entre

productores y compradores, un claro ejemplo

de este rol es cuando los clientes norteameri-

canos le dan “cheques en blanco” y le autori-

zan la selección de transportistas, agentes

aduanales e incluso puntos de tránsito. Si bien

este consolidador realiza solo actividades bá-

sicas tanto clientes como talleres artesanales

le otorgan total autoridad para el manejo de

los productos y la definición de fechas de en-

trega, las cuales el consolidador negocia con

el cliente tomando en cuenta el estilo de los

proveedores artesanales mexicanos que tien-

den a no cumplir con las fechas pactadas. Sus

conocimientos sobre el ambiente de negocios

mexicano y estadounidense, sus valores cultu-

rales compartidos y la reputación adquirida

durante más de 20 años de operaciones, per-

mite que productores y clientes acepten su pa-

pel negociador y que se cumpla con los tiem-

pos acordados para la entrega lo que contribu-

ye a la credibilidad tanto del consolidador

como de los productores. Su conocimiento

acumulado sobre las capacidades productivas

de los artesanos le permite hacer recomenda-

ciones válidas a los nuevos compradores y con

ello contribuye a la formación de vínculos ex-

ternos sustentados en la calidad del producto,
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Fuente: Elaboración propia en base a la información de los casos recopilados.

Figura 1
Red productiva que sostiene el consolidador a través de relaciones sociales



el buen servicio en la entrega y la confianza.

Su influencia en el diseño y las actividades

productivas es limitada respecto a su contri-

bución en la reducción de costos de transac-

ción y asociados a la distribución.

Caso 3: RUBI es una consolidadora

que al igual que ADER, hereda los vínculos

sociales creados cuando su madre inició el ne-

gocio en la zona, lo cual indica que los lazos

de parentesco refuerzan significativamente la

transferencia del capital social. La introduc-

ción de cambios (como es el caso de un siste-

ma de seguimiento, identificación y rectifica-

ción de pedidos artesanales) en el negocio son

avalados por las relaciones de confianza que

ya tenía el negocio con productores y clientes.

Caso 4: GOVEA enfatiza su honora-

bilidad y el desarrollo de lazos de confianza

entre sus proveedores a través del apoyo que

les otorga al compartir pérdidas, información

y conocimientos sobre requisitos de los

clientes (en cuanto a seguridad, costos y esti-

los de las artesanías). Este consolidador “ne-

gocia” con los productores las modificacio-

nes a los productos, respetando originalidad

y costumbres pero procurando atender las

preferencias de los compradores (ej. las arte-

sanías de tucanes rosas y diseño de leones

que no van con el estilo artesanal local pero

que se aceptan para atender las peticiones de

los clientes). Para la asimilación de estos

ajustes, apoya a los productores enfatizando

la importancia de realizar adecuaciones para

mejorar la venta, consigue los materiales ne-

cesarios y da recomendaciones sobre técni-

cas de trabajo que mejoren la calidad y el di-

seño. Además de fungir como enlace entre

productor y comprador, promociona activa-

mente a los artesanos con quienes se relacio-

na ante todos los clientes potenciales que lle-

gan a la región en búsqueda de artesanías.

En el segundo objetivo de este trabajo

se postula que la mejora en el diseño, la cali-

dad, los procesos de producción y la comer-

cialización de artesanías requiere de la adqui-

sición, transmisión y aplicación de conoci-

mientos sobre cómo fabricar productos que

atiendan a las preferencias actuales del merca-

do. Dado que los productores de artesanías

operan con mínimos recursos, la adquisición

directa de tales conocimientos queda fuera de

su alcance, además de que les es difícil reco-

nocer el valor de tales conocimientos debido a

su enfoque de corto plazo así como avalar la

credibilidad de la fuente de conocimientos

(Levy et al., 2003). Para estos pequeños pro-

ductores la manera de tener acceso a estos co-

nocimientos críticos es a través de los proce-

sos de socialización con todas las entidades

que operan dentro del distrito artesanal y en

particular con los consolidadores que son los

que tienen contacto directo con los clientes

extranjeros y recogen las experiencias e ideas

de múltiples productores que no interaccionan

entre sí. El capital social formado en la red ar-

tesanal y que promueve el consolidador facili-

ta el intercambio de conocimientos (Hoffman

et al., 2005). Además de promover la transfe-

rencia de conocimientos, el consolidador apo-

ya a los productores para que asimilen las de-

mandas de los clientes, les ayuda a obtener la

información requerida para modificar y mejo-

rar sus productos y procesos de fabricación así

como a valorar y aprender de las experiencias

de otros artesanos. Así el consolidador va acu-

mulando conocimientos sobre métodos de

producción, preferencias del mercado y esti-

los de negociación los que al ser compartidos

contribuyen a la formación de capital intelec-

tual en la red de artesanías el cual se traduce en

mejoras en las capacidades productivas que

hacen a la zona más competitiva.
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5. Conclusiones

La red productiva de artesanías en la

cual participa el consolidador está sustentada

por vínculos sociales de parentesco, amistad,

apoyo mutuo y comprensión, que garantizan

la cooperación de los productores y evitan los

abusos debido al control indirecto que se da no

solo a través de la pérdida potencial en ventas

sino también por la pérdida de la reputación

del productor ante la comunidad. La red es

funcional porque los talleres artesanales man-

tienen su independencia pero reciben múlti-

ples beneficios de su participación en la red

social tanto en términos de ventas y exporta-

ción de sus productos como de acceso a infor-

mación sobre el mercado, apoyo para el desa-

rrollo de nuevos productos, abasto de materias

primas y adquisición de nuevos clientes cuyas

órdenes no podrían atender individualmente

debido a sus capacidades limitadas para surtir

la orden completa y para realizar la entrega de

los bienes.

A través de las recomendaciones que el

consolidador hace a los clientes sobre cuáles

productores son los más confiables y hábiles

en la fabricación de ciertos productos y tam-

bién al responder por ellos en caso de incum-

plimiento -como en el caso de ADER y en par-

te de GOVEA- el consolidador induce con-

fianza sobre el cliente en cuanto a la confiabi-

lidad de la red productiva, creando un vínculo

indirecto entre cliente-productor que sin su in-

tervención sería difícil desarrollar directa-

mente. En ausencia del consolidador quien

garantiza los contratos informales y facilita

los mecanismos de negociación, productores

y clientes incurrirían en altos costos para ajus-

tar sus costumbres en cuanto a realizar nego-

cios, la definición de calidad y características

del producto y la realización de los trámites

para la exportación y entrega de los bienes.

La figura del consolidador va más allá

de la del agente mercantil, intermediario co-

mercial o trader que integra la oferta de pe-

queños productores artesanales y facilita los

trámites de comercio internacional. En la re-

gión de Tonalá y Tlaquepaque estas terceras

partes no solo apoyan la actividad exportado-

ra sino que también fungen como agentes de

transferencia de conocimientos, costumbres y

experiencias que contribuyen a la creación de

un capital intelectual que se traduce en mejo-

res capacidades para la creación y producción

de la artesanía local. Los intercambios socia-

les entre los integrantes de las redes artesana-

les y el arraigo del consolidador con las cos-

tumbres y dinámica de la comunidad artesanal

son factores críticos que favorecen la adquisi-

ción, intercambio y utilización de los conoci-

mientos del mercado y sobre los procesos de

fabricación dando lugar a una red competitiva

en cuanto a sus capacidades productivas. El

consolidador también se constituye como un

“traductor cultural” (Mercado, 2002) al reali-

zar interpretaciones de diversos idiomas de

los compradores y productores, incorporar el

significado de las prácticas locales ininteligi-

bles en los mercados internacionales y reali-

zar una conciliación de los intereses de dos

culturas diferentes.
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