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El presidente de la Central Interregional de Artesanos del Peru (CIAP) comenta el camino que
tomaron para superar la pobreza, gracias a la asociacion con la corriente del comercio justo

Un precio justo para los artesanos

MARIENELLA ORTIZ RAMIREZ

Enlatienda K’antu se han supe-
radolosregateosylas ‘yapitas’. El
objetivono es complaceral clien-
temelindroso. Tampoco se exige
un preciosuperior ounalimosna
encubierta. Cada precio setradu-
ceenel costoyla ganancia exac-
ta del artesano, sin pensar en la
competenciadelos productosin-
dustrializados, menosenlosque
vienen desde China.

Hace ya casi diez afios que
un grupo de artesanos dej6 de
lamentarse de la ausencia del
Estado. Reunidos en la Central
Interregional de Artesanos del
Per(1 (CIAP), se acercaron al mo-
vimiento comercial denomina-
do comercio justo, que tiene co-
mofinelevarlacalidaddevidade
sus miembros.

En el 2007 exportaron mas
de un millén de délares en arte-
sanias. En paralelo, establecie-
ron dos tiendas de venta directa
en Lima y Puno, una empresa
de turismo y una cooperativa de
ahorros y créditos para los arte-
sanos. Gedién Fernindez, pre-
sidente dela CIAP, afirmaen es-
taentrevista que la estrategia del
comercio justo les abre muchas
puertas, pero que no han dejado
de trabajar en ser mas competiti-
vos cada dia.

¢Como es que deciden serparte
de esta corriente del comercio
justo?

Hace 16 afios que exportamos,
pero somos miembros oficiales
del comerciojustodesde 1998, al
asociarnos al International Fair
Trade (IFT), una organizacién
que nos exige asociarnos entre
nosotros y tener ciertos estan-
dares (organizaciones democra-
ticas, el no explotar a menores,
igualdad entre hombres y muje-
res, respetoalosderechoshuma-
nos o al medio ambiente, entre
otros). Las tiendas en el Perti las
venimos impulsando desde ma-
yodel 2005.

¢Sedieroncuentadequedeotra
maneraseguirian estancados?
Elartesanovivedeloque produce
ylo que nos faltaba eran oportu-
nidades de mercados. El objetivo
final era mejorar nuestra calidad
de vida. Ademas de trabajar en
el cuidado del medio ambiente,
protegemosladignidad detraba-
jodelos productores.

¢ Como se enteraron del comer-
ciojusto?

Nuestro acercamiento no fue
asi como asf, la ventaja fue que
la CIAP es una asociacion de 21
organizaciones en todo el pais.
Dentro del comercio justo hubo
varios criterios que debimos
cumplir, como el fijar un precio
justo, sin descuidar la calidad.
Ademais, dentro del proceso de
producciéon entre productores
debe haber equidad, no puede
ser que alguien gane ms a costa
del otro.

¢ Qué ventajas les ha traido ser
parte del comerciojusto?

Tenemos una especie de
membresia que nos facilita la
venta externa de nuestros pro-
ductos. Una vez que entras al
IFT, entras a una dindmica de
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EN CARRERA. El dirigente de la CIAP deja en claro que formar parte de la corriente del comercio justo no significa que busquen la solidaridad de la
gente. El objetivo es que ni el productor ni el intermediario ni el consumidor saque provecho del intercambio comercial de sus artesanias.
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EN VENTA. No solo los turistas extranjeros llegan a la tienda K’antu, ubi-
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cada en la cuadra tres de Grau, a una cuadra del Parque de Barranco.

informes anuales, evaluaciones
yautoevaluaciones.

¢Fue facil llegar a esos estan-
dares?

Ya desde hacia mucho teniamos
la experiencia del trabajo asocia-
tivo. Muchos delos que son parte
dela CIAP eran migrantes en Li-
ma, algunos se instalaron en Vi-
tarte o en Pamplona. De alguna
manera nosotros estibamos tra-
bajando juntos para conseguir
mercados. Primero exportiba-
mos con intermediarios.

¢Y esos intermediarios que los
ayudaban a exportar no les per-
mitian mejorar sus ganancias?

De hecho que se llevaban gran
partedelasganancias, trabajabas
dos o tres afios y seguias igual,

sin ningn cambio en tu vida.
Ahoralos grupos de artesanos se
han consolidado, tienen sus pro-
pioslocales institucionales y sus
capitales, que les permiten desa-
rrollarse mucho mésrapido.

¢Es dificil que los artesanos se
organicen?

Es muy complicado. Muchas ve-
ceslosartesanos de provinciano
quieren agruparse, con lo cual
soloviven para cubrir sus necesi-
dadesbisicas.

¢Con estaasociacion al comer-
ciojusto, leshacomenzadoair
mejoralosartesanos?

Si, salvo que en los dos Gltimos
afos hay un problema con la
baja del délar. El mercado estd
fijado por el d6lar. Sin embargo,

&6 Acordamos
que desde €l
proximo ano vamaos
a negociar nuestros
productos en

euros 5y

yahemos acordado que desdeel
préximo afio vamos a negociar
en euros.

¢(El mercado de ustedes debe
ser, sobretodo, Europa?

Si, en especial Francia, Italia 'y
Espafia. Luego estin Alemania,
Bélgica, Austriay Australia. Los
belenes (o retablos) para Navi-
dad son bien cotizados. E1 70%
u 80% se venden en Navidad.
Estos gustan mucho. En primer
lugar lo que vendemos son los
cerdmicos yluego lajoyeriayde-
mas especialidades.

¢Se han hecho mas conocidos
losproductosandinosconestas
exportaciones?

Antes mandabamos un catdlogo
impreso, peroahoralesdamosla
oportunidad de revisar nuestra
version on line, con los precios
del producto, previo envio de un
‘password’.

¢{Cémo caminan las exporta-
ciones desde que estan en el
comerciojusto?

Empezamos con US$200.000
y el afio pasado exportamos
US$1'125.000. Hemos pasado
la meta trazada en un inicio con
nuestro plan estratégico, en el
cualfigurabaqueibamosaalcan-
zar el millén de délares al 2010.
Ahora que pasamoslavalla, esta-
mos haciendo otro plan hasta el
2012, apuntando a dos millones
y medio o incluso hasta los tres

millones de délares.

¢Cuantos artesanos estaninvo-
lucrados en estaexperiencia?
Hay cerca de 400 talleres con
1.400 artesanos.

¢La artesania habia sido aban-
donada porlos bajos precios en
los Gltimos afos?

La artesania ha sido muchas ve-
ces unaactividad de refugio para
los que no tenian trabajo, ahora
esunaactividad principal.

¢Cuantos productos exportan?
Exportamos 28 lineas, entreellos
la cerdmica, textiles, piedra de
Huamanga. Ahora lo que que-
remos es introducir productos
de algoddn nativo, provenientes
de Lambayeque. Tiempo atris,
el Gobierno mandé a que se ex-
terminara ese algod6n porque
contaminaba a los algodones
comerciales, pero ahora se estd
retomando. Hay proyectos para
rescatar este tipo de algodén.

¢Porquégusta?

Crece en otros colores diferentes
al blanco y tiene mayor vida que
los algodones comerciales. El
algodén nativo fue utilizado in-
cluso por el Senor de Sipan. Por
esoahoraserequiererescatarloy
paraello esnecesarioun plande
sembrio un poco mas agresivo.

Lo cierto es que ustedes no ven-
den productos masivos, sino
que tienen productos con una
historiadetras.

Tratamos de explotar nuestras
fortalezas, utilizar las manos de
los artesanos y pintarlaiconogra-
fia peruana para mantener siem-
pre la identidad. Si entramos a
competir industrialmente, no
creo que podamos, es muy com-
plicado. Unjuegodetazas, icuin-
toesta? Estard 8 010 solesla doce-

Nombre: Gedién Fernandez.
Profesion: Artesano.

Edad: 43.

Situacion familiar: Casado,
contres hijos.

Experiencia: Aprendio laar-
tesaniadesdelos 8 afios. Ha
realizado multiples exposicio-
nes de sus artesanias en luga-
res como Férum, Municipali-
dad de Miraflores, Museodela
Nacioén, entre otros.

na. Ese precioesimposible.

¢Coémonacelaideadetenerdos
tiendas de comercio directoen
elPera?

Tratamos de diversificar nues-
trasactividades. También hemos
creado la empresa Turismo Pa-
chamama (2000) yuna cooperati-
vade finanzas (2002). Asi, desde
hacedosafiosymediocreamosla
empresa Pro Ecosol, paraque ad-
ministrelas tiendas que tenemos
en Limay Puno. El objetivoes ser
mias eficientes, pues no por estar
enlalineadel comerciojusto bus-
camos la solidaridad dela gente.
Elmercado de comerciojusto de-
be ser competitivo.

¢Coémo van las ventas en las
tiendas?

Enel2007 el turismo creciy por
€so queremos posicionarnos en
el rubro receptivo. Las ventas en
turismo representan US$82 mi-
llones, de los cuales la artesania
representaria unos US$32 mi-
llones. Quiere decir que este
mercado es importante. Ade-
mashemosvisto que enlos mer-
cados del hemisferio norte exis-
te mucha competencia de arte-
sanias. Eso nos hace pensar que
debemos trabajar también en el
Per(icon nuestras tiendas.

K’antu acaba de cumplirun aio
enBarranco. ¢ Estansatisfechos
conlosresultados?

Estamos apostando en que este
afio superaremos el punto de
equilibro en esta tienda. Este es-
tablecimiento es el resultado de
una alianza estratégica con los
cafetaleros, artesanos yla Red de
Agricultura Ecolégica. Enlatien-
dade Puno, denominadala Casa
del Corregidor, las ventas supe-
raron las expectativas. La mayor
venta se da entre los turistas, en
un 95%. Aquien Limaesel 75%.

¢Comotrabajaeltemadelacoo-
perativa paralos artesanos?
Los artesanos son socios, aho-
rran su dinero y la cooperativa
recaudalos fondos para prestar-
lo como capital de trabajo, para
anticipos de produccién, entre
otros. La cooperativa ya tiene co-
mo 6 afios, con 600 socios. Tra-
bajamosen Limay Puno.

¢Hayejemplosdeartesanosque
hanlogrado superar la pobreza
por estecamino?

Hay muchos casos de artesanos
que ahora tienen su casay su ca-
rro. Nodependen del Estado. No-
sotros hemos apostado por otro
camino. Yo vine hace 18 afios a
Lima sin naday ahora tengo mi
casayamishijosestudiando. m
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Hiperpragmatismo
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Porque vivi cinco afios en Quito,
porque Catalina y Marina nacie-
ronalliyporque tengoun montén
de amigos en Ecuador, todo esto
del ataque de Colombia me tuvo
muy preocupado. No tanto por la
relacién entre Ecuador y Colom-
bia, pues creo que se llevan bas-
tante bien y que la cosa se podria
arreglar con el tiempo;lo que me
parecia (parece) peligroso fue (es)
laactitud de Chavez, quien ha es-
tadodelomas carbonero.

Perono es de politica esta co-
lumna. Elhechoesque,comoan-
daba preocupado, entraba cada
15 minutos a elcomercio.com.pe
para seguir los acontecimientos.

Mientras lefa una noticia, me
llaméla atenciéon unlink que in-
vitaba alos lectores a opinar. La
preguntaeraalgoasicomo: (Qué
pensaria siun pais extranjeroin-
vadiera territorio peruano para
capturaraunterrorista?

Puesresulta que la mayor par-
te de las opiniones que encontré
eran de personas que no tendrian
problema con el tema. A la mayo-
ria no les hubiese parecido para

EE ARos de
frustrante crisis

nos han hecho
adoradores de los
resultados; lo que
funcione vale el
precio que haya
que pagar §y

tanto escandalo... después de to-
do, semetieronun “poquito” enla

selva paramataraunosterroristas
que bien merecido selo tenian.

Recuerdomuybienunadelas
respuestas, que decia: “Mientras
no dafien ni a peruanos ni pro-
piedades de peruanos, ningiin
problema”.

jVaya pragmatismo!, digo yo.

Asi estd la mentalidad de
nuestros consumidores: la co-
sa es tan simple como evaluar
qué gano versus qué pierdo... y
punto. En este caso: gano un te-
rrorista muerto y pierdo unos
cuantos arboles en el medio de
laselva... jOK! Es buen negocio:
japrobado!

¢Y el principio de soberania?
¢Noimporta? Habia unos cuan-
tos alos que siles importaba, pe-
ro—almenoshastalahoraenque
yo seguileyendo—eran una clari-
sima minoria.

Pasalomismo con el Caso Fu-

jimori, ¢no? Aparentemente, el
30% dela poblacién votaria por él
sipudiera postular, y eso sin con-
tar con el voto escondido, que de-
be seraltisimo.

-“Pero, a ver sefior -me decia
un taxista—, péngase lamanoen
el pecho: si en el afio 1990 hu-
biera aparecido un gringo que
cobraba dos mil millones de d6-
lares por arreglar el terrorismo,
lahiperinflacién ylos problemas
con Ecuador, ¢hubiera estado de
acuerdo con pagarle?”

-Pues, paraserhonesto, si, su-
pongo que sile hubiera pagado.

- jAhi estd pues sefior! Nos
costé igual, solo que aqui se los
robaron nomds, pero es lo mis-
mo sefior: ahiestd el resultado.

iVaya pragmatismo!, me re-
pitoyo.

El fin justifica totalmente los
medios. Salvo la ineficacia, todo
se perdona. Afios de frustrante
crisisnos han hecho adoradores
delos resultados; cualquier cosa
que realmente funcione vale el
precio que haya que pagar.

Llevado al mercado, esto nos
habla de una generacién de con-
sumidores muy abiertos a cam-
biar su marca por cualquier al-
ternativa que funcione igual y
cueste menos, o que funcione
mejor y cueste un poquito mas.
Un mercado de consumidores
hiperpragmaticos en el que so-
lolas marcas que han desarrolla-
do consistentemente su ‘equity’
pueden sentirse medianamente
tranquilas. ]
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