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En este artículo se exponen algunas hipótesis sobre las posi­
bilidades de que las microempresas se constituyan en fac­
tores de desarrollo, en el marco de la restructuración eco­

nómica que llevan a cabo Amér ica Latina y el Caribe. 
El reordenamiento de la división internacional del trabajo ha 

cambiado el papel de la periferia en el sistema mundial. En par­
ticular, ello ha provocado un reacomodo del mercado de traba­
jo en las economías del área del Caribe. Asimismo, el sector in­
dustrial sustitutivo de importaciones ha sido desplazado por uno 
exportador de servicios (turismo) y de manufacturas, con base 
en el uso intensivo de la mano de obra (zonas francas). 1 Éstos 
se han convertido en los ejes de un nuevo modelo de acumula­
ción en las economías periféricas. Ello ha acarreado un conjunto 
de fenómenos económicos, como el acelerado proceso de infor­
malización del mercado de trabajo urbano y, en ese entorno, el 
desarrollo de actividades productivas en pequeña escala en di­
versos giros, como artesanías , textiles, ca lzado, etcétera. 

¿Cómo interpretar la presencia de las "microempresas" en 
este nuevo entorno económico? ¿Se trata de una respuesta de la 
fuerza de trabajo que no tiene acceso a las ocupaciones de alta 
productividad en los ejes más dinámicos y modernos de la eco-

l. Joseph Grunwald y K. Flamm, La fábrica mundial, Fondo de 
Cu ltura Económica , México, 1991, y Hilbourne A. Watson, Globa li ­
za tion, Liberalism and th e Ca ribbean : Deciphering the Limits of 
Nation, Nation-State, and Sovereignty under Global Capitalism, Cua­
dernos de Trabajo, núm. 3, Institute of Caribbean Studies, Univers i­
dad de Puerto Rico, Recinto Río Piedras, 1994. 

*Director del Programa Flacso-Reptíblica Dominicana. El estudio 
forma parte de una investigación comparativa sobre el proceso de 
urbanización en cinco ciudades de la Cuenca del Caribe (Kingston, 
Puerto Príncipe, Santo Domingo, San Jos é y la Ciudad de Guatema­
la), auspiciado por TheJohns Hopkins University, enl991. 

nomía? En este caso, las microempresas constituirían en esen­
cia una forma de autoempleo. 2 Por el contrario, ¿se trata de una 
nueva modalidad de articulación productiva al sistema mundial? 
En tal sentido, las microempresas representarían modalidades 
dinámicas y flexibles de adaptación de la producción manufac­
turera, en un entorno de creciente descentralización de la acti­
vidad industrial. En este caso las microempresas constitu irían 
modalidades adaptativas del capital. En consecuencia, se gene­
ran mecanismos de subcontratación o asalarización encubierta 
del trabajo en las que se denominan "microempresas". 3 Cual­
quiera de las respuestas posibles co loca a éstas en el eje de la dis­
cusión en torno a las opciones de desarrollo que hoy se presen­
tan a las economías caribeñas, como la dominicana. 

2. Daniel Carboneto et al., El sector informal en /os países andinos, 
ILDIS-Cepesiu, Quito, Ecuador, 1985. 

3. Por "microempresas" se entienden aquellas actividades produc­
tivas de bienes y servicios cuyos establecimientos se caracterizan por: 
1) relaciones laborales no reguladas formalmente entre los trabajado­
res y los emp leadores; 2) el predominio del trabajo por cuenta propia, 
se contrate o no mano de obra asalariada, y trabaje o no mano de obra 
fam iliar; 3) la pequeña cantidad de trabajadores involucrados en la 
actividad económica (no más de diez); 4) el uso intensivo del fac tor 
trabajo con poca formac ión de capita l, y 5) las reducidas posibilida­
des de acumulación. De aquí que microempresarios "ex itosos" son los 
que: 1) hayan generado cierta capacidad de acumul ación, reflejada en 
el aumento de sus niveles de inversión o beneficios; 2) hayan demos­
trado cierta capacidad de " permanencia" o sobrevivencia, en tanto 
actividad económica o empresarial; en todo caso se trata de empresas 
que tienen más de ocho años funcionando en sus respectivas áreas pro­
ductivas , y 3) proporcionan a sus dueños ingresos suficientes como 
para constituir la fuente pr incipal de ingresos de la fami lia o unidad 
doméstica a la cual pertenece el microempresario. La cuest ión de la 
subcontratación se trata extensamente en A lejandro Portes, Manuel 
Castells y L. Benton,La economía informal en/os países desarro lla­
dos y en/os menos avanzados, Planeta, Buenos Aires, 1990. 
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En este trabajo se formulan algunas hipótesis de trabajo en 
torno a esta problemática, en parte porque sólo se persigue ilus­
trar posibles tendencias del sector informal en economías peri­
féricas como las caribeñas y en particular la dominicana. Tam­
bién se debe considerar que la base documental de este artículo 
son las entrevistas a profundidad con microempresarios exitosos. 
No se trabajó con metodología cuantitativa, apoyada en encues­
tas por muestreo . Por otro lado, como el número de entrevistas 
es muy reducido , las conclusiones sólo pueden manifestar ten­
dencias generales. 

Se entrevistó a dos grupos de microempresarios : los artesa­
nos del ámbar y los microempresarios textiles. Los primeros, 
además, trabajan ocasionalmente o de modo complementario 
ellarimar y el coral. En el segundo grupo se incluyeron mi­
croempresarios que elaboran por subcontratación camisas para 
tiendas de ropa grandes y medianas. En el primer grupo se en­
trevistó a cuatro artesanos y en el segundo a seis microempre­
sarios textiles. 

MICROEMPRESAS Y DESARROLLO 

Algunos autores han hecho un esfuerzo teórico por sinteti­
zar las características básicas de las economías informa­
les de desarrollo .4 Para ellos, una economía informal de de­

sarrollo no sólo consiste en producir mediante el uso intensivo 
del trabajo y la baja tecnología. Al menos algunas microempresas 
han logrado establecerse en el mercado con base en la eficien­
cia competitiva. Desde esta perspectiva, los bienes y servicios 
que producen, en el caso de las experiencias exitosas, por lo 
común se han orientado al mercado exterior. De esta manera la 
pequeña empresa logra una relativa independencia de las cadenas 
de subcontratación de los sectores monopolistas modernos . Por 
lo demás , estas microempresas tienen gran flexibilidad en la or­
ganización de la producción y el comercio.5 

En las experiencias de éxito de las microempresas informa­
les hay algunos aspectos comunes. En primer lugar, y en con­
tradicción con el modelo neoliberal tradicional de De Soto, han 
recibido un apoyo estatal significativo o de algún agente insti­
tucional externo (organismos internacionales, bancos de desa­
rrollo, etc.) . 6 

Normalmente los microempresarios participan de una "cul­
tura microempresarial" o espíritu de desarrollo que les permite 
reconocerse como parte de una experiencia sociocultural común. 
Gracias a és ta se identifican con un grupo societal diferente: 
indígenas, inmigrantes, minusválidos. Se sienten parte de un 
grupo al cual le reconocen lealtad, con el que se identifican, y 
en el que se apoyan en su práctica económica como microem­
presarios. Esta situación define así un potencial de solidaridad, 
tras el cual se crean las posibilidades de articulación de un "ca-

4. Alejandro Portes, Entorno a la informalidad: ensayos sobre teo­
ría y medición de la economía no regulada, Miguel Ángel Porrúa y Fa­
cultad Latinoamericana de Ciencias Sociales, Sede México, México, 
1995. 

5 . Alejandro Portes, Manuel Castells y L. Benton, op. cit. 
6. Alejandro Portes, op. cit. 
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pita! social" 7 que impulsa la acción microempresarial , dotán­
dola de recursos socioculturales imprescindibles para su inser­
ción exitosa en el mercado. 

La microempresa no dispone de los mismos mecanismos que 
la empresa moderna para resistir las fluctuaciones de la econo­
mía. En primer lugar, sus vol úmenes de producción son por lo 
general muy pequeños. Para responder a las crisis la empresa tra­
dicional puede disminuir la actividad productiva o cambiar el 
equilibrio de factores de la producción: despido de mano de obra, 
reducción del volumen de compras de materias primas y otros 
insumas, etc. Una situación semejante puede provocar que la 
microempresa salga del mercado. En segundo lugar, la micro­
empresa no puede resistir durante mucho tiempo sin sacar al 
mercado inventarios de mercancías, pues ello pone en riesgo el 
negocio y, lo que es más importante, la sobrevivencia de los pro­
ductores directos. La empresa capitalista tradicional sí puede 
hacerlo aunque, al igual que para el microempresario, los inven­
tarios de mercancías perjudican su eficiencia y los márgenes de 
beneficio. 

Es cierto que el carácter interno o externo del mercado influye 
en el éxito potencial de la microempresa. Pero de esto no se puede 
deducir que sólo un tipo de mercado, como el dirigido a las ex­
portaciones, asegure ese éxito. En ciertas condiciones, la com­
petitividad internacional puede inhibir el éxito inmediato -el más 
importante- de la microempresa. Muchas veces las escalas de 
producción y el ritmo de la productividad en los que tiene que 
situarse la microempresa que desea ingresar al mercado mun­
dial entrañan inversiones en capital -sobre todo de trabajo y 
materia prima- de las que no dispone el microempresario y a las 
cuales no tiene acceso en el sector financiero formal (bancos 
comerciales e instituciones de crédito) debido a las altas tasas 
de interés. Por esto, en determinadas condiciones es posible que 
la microempresa prefiera la escala intermedia que le ofrece el 
mercado nacional a la gran esca la del mercado mundial. 

No sólo la subcontratación conspira contra el éxito de la 
microempresa . También lo hace la tendencia a la monopoliza­
ción de los mercados , tanto en los circuitos que suministran de 
materia prima a los productores , como en los que controlan la 
venta. En las microempresas , por lo general, se compran peque­
ñas cantidades de materia prima. No se dispone de capital sufi ­
ciente para adquirirla en grandes volúmenes para abaratar su 
costo y crear acervos que aseguren la continuidad de la produc­
ción en períodos en que escasea, aunque aumente la demanda 
del mercado. El acceso a la materia prima depende de la dispo­
nibilidad de capital de trabajo , muy escaso en los microem­
presarios. Ello puede provocar que el microempresario recurra 
al crédito loca l no formal a tasas de interés muy altas y a corto 
plazo; que compre materia prima a crédito, a precios mucho 

7. La noción de "capital social" se articula en torno a las acciones 
y actitudes, no orientadas directamente a l lucro, que individuos de un 
grupo social determin ado definen o articul an, afectando los propós i­
tos económicos de los demás mi embros. Como se aprecia, la noción 
es tributaria de la pers pect iva acc iona l ista de la escuel a a le mana 
(Weber) y la antropología económica (Karl Polanyi,La gran transfor­
mación, Juan Pablos, Méx ico, 1975). Véase Mar k Granovetter, "Eco­
nomic Action and Social Struct ure: The Problem of Embeddednes", 
American Journal ofSociology, núm. 91, 1985, pp. 481-510. 
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mayores que los del mercado, o que opte por la subcontratación, 
que es lo más común. 

Quienes controlan la materia prima tienen gran poder y auto­
nomía para fijar los precios. Ello se debe, en parte, a la mencio­
nada escasez de capital de los microempresarios, pero también 
al tipo de material que requieren: muy escaso, o muy especiali ­
zado, que controlan productores monopolistas o grandes casas 
comerciales. Como se indica adelante, el monopolio de la ven­
ta es quizás la dificultad mayor a que se enfrentan los microem­
presarios para asegurarse un mercado estable. 

Como ha insistido Portes, para asegurar su éxito los micro­
empresarios requieren de un apoyo externo, estatal o privado, 
nacional o internacional. 8 No obstante, el mismo se debe ma­
terializar de manera sistemática e institucional, no ocasional o 
esporádica. En todo caso debe permanecer durante un tiempo 
relativamente largo. Las experiencias indican que sin este apo­
yo estable la posibilidad de que las microempresas tengan éxi­
to es prácticamente nula. 

Sólo en determinadas circunstancias socioculturales es po­
sible que aparezcan microempresas exitosas. Por ejemplo, las 
del ámbar participan de una subcultura empresarial que las 
identifica como "artesanos", lo que les permite afirmarse en un 
espíritu de grupo distinto del de otros productores. En este en­
torno, la solidaridad de los miembros del grupo alienta el surgi­
miento de un poderoso capital social , que en muchos casos cons­
tituye un requisito para el éxito económico. Sin embargo, esto 
debe tomarse con mucha cautela, pues dicho capital asume for­
mas muy diversas, como en el caso de los productores de texti­
les, y en determinadas circunstancias puede no constituirse tan 
fácilmente en un elemento de éxito económico. 

LA CONSTITUCIÓN DE LAS MICROEMPRESAS Y LAS REDES 

SOCIALES 

Las condiciones sociales en las que se desarrollan las 
microempresas determinan su posible éxito. 9 Tanto losar­
tesanos del ámbar como los productores de ropa tuvieron 

acceso a redes sociales que aportaron los vínculos iniciales con 
el mercado. Para los dos grupos la participación en estas redes 
definió la identificación con una cultura laboral en que la micro­
empresa constituía una meta del grupo social. 

Los artesanos procedían en su mayoría de un "nicho" cultu­
ral donde tradicionalmente el trabajo del ámbar constituye su 
forma de vida. Tres de los cuatro entrevistados tenían el mismo 
origen, la región de Neyba, por lo que ya se conocían antes de 
llegar a Santo Domingo. En Neyba algunos habían aprendido 
el oficio de sus hermanos. Otros, al llegar a la capital domini­
cana encontraron apoyo en sus amigos y "compueblanos", de 
forma tal que se iniciaron como aprendices de la artesanía del 
ámbar. En todos los casos la vinculación que proporcionaba el 
origen migratorio los unió en una tarea productiva, permitién­
doles integrarse como grupo. 10 

8. Alejandro Portes, op. cit. 
9. Alejandro Portes, Manuel Castells y L. Benton, op. cit. 
10. Mark Granovetter, op. cit. 

219 

Por lo demás, en los artesanos del ámbar se reconoce un ethos 
que no aparece en otros microempresarios. Para ellos el termi­
nado de la pieza no puede sacrificarse en beneficio de una ma­
yor productividad. 11 Cada pieza representa un esfuerzo produc­
tivo único y no un momento de una cadena laboral de piezas 
comunes, indistintas en su terminado. 

El caso de los productores de ropa es diferente. Esta indus­
tria está más extendida que la artesanía del ámbar y su impor­
tancia en la economía es indiscutible, pues es una de las princi­
pales ramas de la actividad manufacturera tradicional. Pese a 
esto, la mayor parte del sector textil la constituyen pequeños 
establecimientos, que emplean de dos a diez personas. Cientos 
de talleres fabrican un significativo volumen de mercancíasY 
Muchos de los grandes talleres o fábricas subcontratan con pe­
queños una porción significativa de su producción. Los peque­
ños productores han generado así una cultura laboral común, 13 

que dista mucho del ethos artesanal de los productores de joyas 
de ámbar. 

Los microempresarios del sector textil proceden de los gran­
des talleres de ropa, donde se desempeñaban como operarios. 
La cultura fa brilles inculcó una disciplina con la idea de la pro­
ductividad y las grandes escalas de producción como objetivo. 
En dichos talleres el pago a los obreros por lo general se realiza 
a destajo, en virtud de lo cual se busca aprovechar la jornada, sea 
extendiéndola o intensificándola. Todo esto supone una econo­
mía del tiempo, de la cual están conscientes los patronos y los 
propios trabajadores. 

Finalmente, la competitividad en el mercado es un elemen­
to muy importante de la gestión empresarial, ya que en dicha 
rama el monopolio es mucho menor que en otras, como la metal­
mecánica, las bebidas y el tabaco. 14 

Todos los entrevistados participaban de esa cultura laboral 
de la producción textil. Estuvieron empleados en diversas em­
presas del ramo y casi no han tenido experiencias laborales fuera 
de él. Por otro lado, en su experiencia como asalariados texti­
les han desarrollado una clara idea de la competencia por la mano 
de obra, mediante la especialización en tareas específicas ( cor­
tadores, pantaloneros, ojaleros, etc.). Así, se reduce la posibi­
lidad de que trabajadores de otras ramas entren en dicho mer­
cado laboral. Ello acrecienta la función de las relaciones sociales 
para tener acceso a los puestos de trabajo. 

En contrapartida la mano de obra muestra una gran adhesión 
al sector, por lo que la mayoría de los microempresarios texti­
les: 1) fueron operarios en el mismo sector; 2) tienen muchos años 
en la actividad, y 3) poseen buenos contactos con las casas pro­
ductoras y con las grandes tiendas. En casi todos los casos, por 
lo menos uno de los responsables de los talleres reunía al me­
nos dos de estas tres condiciones (véase el cuadro 1 ). 

11. !bid. 
12. Miguel Cabal, Microempresas y pequeiias empresas en/a Re­

pública Dominicana, Fondo para el Desarrollo de la Microempresa, 
Santo Domingo, 1992. 

13. Mar k Granovetter, o p. cit., y Alejandro Portes, Manuel Castells 
y L. Benton, op. cit. 

14. Miguel Cabal, op. cit. 
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FuNCióN DEL CAP ITA L soc i AL Er> LA :.I I CROHIPRESA 

••••••••••••••••••••••••••••••• 
Categorías 
socioculturales 

Grupo primario 

Cultura labora l 
Capita l social 

Categorías de microempresarios 
Artesanos Microempresarios 
del ámbar textiles 

Cohesión del grupo 
primario artesano 

Cu ltura artesanal 
Potenciación de 

mecanismos de 
reciprocidad y apoyo 

Función articuladora del 
grupo familiar como 
motivo de logro para la 
movilidad social 

Cultura fabril 
Integración a la red de 

relaciones primarias 
artesanales del sector 
textil 

••••••••••••••••••••••••••••••• 

L A GESTIÓN ECO NÓM ICA DE LAS MICROEMPRESAS 

Los talleres del ámbar por lo general son pequeños. 15 Sumo­
delo de organización es el típico del artesanado. El dueño 
del taller controla el diseño de la pieza, pero está muy vin­

culado a sus aprendices. Es significativo que en la artesanía del 
ámbar la intervención directa del "capital social" es una con­
dicionante societal del éxito del proceso productivo, no sólo de 
la empresa. Por lo común un taller de ámbar emplea de uno a tres 
trabajadores, incluido su dueño. Sólo si es preciso aumentar la 
producción se contrata más mano de obra, pero casi nunca hay 
más de cinco operarios. 

Los artesanos del ámbar pueden trabajar en un solo estable­
cimiento físico, pero en empresas (talleres) diferentes . La no­
ción de taller se identifica con la gestión económica y la propie­
dad de algunos bienes de capita l, sobre todo los motores de 
pulimento. ¿Por qué el propietario del local permite que en éste 
trabajen varios talleres? Porque tal situación refuerza la solida­
ridad del grupo, al distribuirse los costos en las épocas de cri­
sis, que son muy recurrentes. También permite que el dueño (y 
los otros artesanos) tengan trabajo cuando se le acaba la mate­
ria prima, ayudando al compañero de local. Esto revela que en 
el taller del ámbar no existe la noción de jerarquía ocupacional, 
propia de la fábrica y del taller manufacturero. El intercambio 
de funciones 16 permite también que en los períodos buenos el 

15. Es posible que la dimensión del taller de ámbar, que normal­
mente no pasa de cinco trabajadores, sea el resultado de la pequeña 
escala de producción. Regularmente los artesanos del ámbar tienen 
poco capital de trabajo y les es difícil comprar grandes cantidades de 
materia prima, por su alto costo. Adquieren de dos a tres libras de ám­
bar para el trabajo en una semana buena. Sólo en situaciones extraor­
dinarias compran más de diez libras , por lo que hay que contratar per­
sonal adicional. 

16. En un mismo local se reúnen varios artesanos del ámbar. La di­
ferencia radica en la propiedad del motor: quien tenga uno tiene un 
taller. De este modo, en el mismo local varios motores propiedad de 
diversos artesanos permiten organizar varios talleres. Esto es la base 
del intercambio de funciones: un dueño de taller que se quedó sin ma­
teria prima puede pasar a ser ayudante de otro y viceversa. Esto no es 
visto como algo "denigrante", ni genera conflictos. Más bien fun cio-
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grupo tenga una mejor posición frente a las casas de venta (gift 
shops), por la mayor oferta que pueden generar. Por último, 
permite que los productores aseguren los pedidos a los interme­
diarios, independientemente del tamaño de su taller, ya que 
pueden recurrir a los amigos con quienes comparten el local para 
surtir la producción en el período acordado. 

Para su sobrevivencia como empresas, los talleres del ám­
bar dependen mucho de las relaciones primarias. Normal mete, 
cuando se requiere de mano de obra extra se contrata a conocidos, 
de preferencia a familiares. El criterio para seleccionarlos es el 
conocimiento personal, el lazo parental, en una palabra, la con­
fianza. Esto sólo en parte es producto del importante papel que 
desempeña el capital social en la artesanía del ámbar. 17 Es tam­
bién el resultado de la naturaleza misma del mercado. 

Como el ámbar que contiene fósiles es significativamente más 
caro y se vende mucho mejor que el normal, sólo con trabaja­
dores de confianza el dueño del taller puede estar seguro de que 
cuando aparezca una piedra así se entregará al maestro. Uno de 
los entrevistados afirmó: " la gente de confianza asegura que no 
robarán o dañarán los fósiles". En ello se aprecia cuan decisivo 
es el sentimiento de pertenencia a un grupo para la acción eco­
nómica exitosa. 

El caso de los productores textiles es relativamente diferente 
del de los artesanos del ámbar. Pese a que también el taller del 
microempresario textil es pequeño y es común que se empleen 
familiares, hay dos diferencias significativas. En primer lugar, 
la organización interna del taller textil se asemeja más al modelo 
de la fábrica, con la producción en serie y las jerarquías ocupa­
cionales. En segundo, el papel de los lazos familiares y de las 
relaciones primarias en la contratación de la mano de obra es 
mucho menos significativo. A la gente se le contrata en parte 
porque se le conoce, pero sobre todo por acuerdos salariales que 
son favorables al dueño del taller y por la experiencia del ope­
rario.18 

En un taller típico con relativo éxito económico trabajan po­
cas personas, de dos a cinco . Sin embargo, en el taller textil es­
tas funciones productivas tienen un carácter más permanente 
que en el de ámbar. El primero requiere de operarios a lo largo 
de todo el año; el de ámbar sólo cuando hay mucha deman­
da o se ha conseguido materia prima. De esta suerte, a dife ­
rencia de los artesanos del ámbar, el microempresario textil 
participa de una cultura fabril que le permite organizar su taller 
con base en un modelo de cálculo económico empresaria l, se­
gún el cual los productores deslindan las exigencias de la acu­
mulación y la gestión empresarial de las tareas propias de la 
sobrevivencia. 

na como un mecanismo de sobrevivencia de los productores ante las 
fluctuaciones del mercado. 

17. Mark Granovetter, op. cit. 
18. Como se señaló, el taller textil típico tiene una jerarquía pro­

ductiva semejante al modelo de fábrica: 1) el dueño del tall er y maes­
tro corta y define los modelos; 2) los operarios ensamblan las camisas 
o pantalones en función del corte dado por aquél; 3) algunos operarios 
se especializan en funcione s específicas (ojales, cuellos, puños, plan­
chado); 4) la función de supervisión y control de calidad reside en el 
maestro; 5) este último, o un ayudante experto que él designe , tiene a 
su cargo el terminado de la pieza. 
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Si bien entre los productores textiles la familia puede apoyar 
a la microempresa, una vez que el negocio se sostiene, los miem­
bros más jóvenes de la familia son excluidos del trabajo cotidiano 
y directo en el taller y su ayuda se vuelve marginal. Se busca que 
estudien y alcancen un grado profesional o técnico. En cambio, 
los familiares de los artesanos del ámbar en todo momento es­
tán vinculados a la microempresa. Más aún, esta vinculación es 
imprescindible para que subsista el taller. 

En la visión de mercado de los productores textiles, apoya­
da en la denominada "cultura fabril", la competitividad se con­
sidera no una calamidad o situación ajena a su voluntad, sino 
como la regla del juego en que participan y según la cual se or­
ganiza la producción del taller. 

Dominar el mercado es quizás la principal tarea del microem­
presario, pero también su principal obstáculo. Mientras que para 
los artesanos del ámbar el principal problema en este sentido es 
el monopolio de la materia prima y de la venta, para los produc­
tores textiles radica en lo que les ha permitido sobrevivir: la 
subcontratación. 19 

Para el artesano del ámbar el costo de la materia prima es 
determinante. Por tratarse de madera petrificada, sólo se loca­
liza en ciertas regiones del país, principalmente en Santiago y 
en Bayaguana. Los dueños de los terrenos de donde se extrae 
tienen un poder monopólico. Según los artesanos, el ámbar bruto 
lo controlan los "sacadores" , a quienes impropiamente definen 
como intermediarios. Sin embargo, parece que tal poder mono­
polista está mediado por intermediarios mercantiles, quienes 
tienen el contacto directo con los sacadores. Esto encarece mu­
cho los costos. Una libra de ámbar bruto cuesta en el mercado 
de 1 200 a 3 000 pesos (precios de 1991), dependiendo de su 
calidad. La mano de obra también es cara: los talladores piden 
de 1.50 a 2.00 pesos por una bola (piedra redonda para hacer el 
collar). Si un collar se lleva 55 bolas, implica un costo de 11 O 
pesos sólo en mano de obra. Pero en el mercado no se puede 
vender a 200 o 300 pesos, que sería el precio mínimo para obte­
ner beneficio. 

Según algunos artesanos, sólo logran ganancias cuando se 
consiguen fósiles en las piedras, si no los detectaron antes los 
sacadores. Según los propios artesanos: "La 'defensa' del arte­
sano está en encontrar fósiles que sí se venden bien. En el fósil 
el artesano hace su rejuego. Con dos o tres fósiles se puede ga­
nar de 300 a 500 pesos". 

La intervención del intermediario no se limita a la venta del 
ámbar bruto a los productores. Controla también el mercado de 
las piezas trabajadas. El ámbar depende del turismo y el acceso 
al turista lo tiene la tienda de regalos. 

Los productores de ámbar en Santo Domingo venden su 
mercancía a tiendas para turistas, pero comúnmente por medio 
de intermediarios. Algunos de éstos son representantes de las 
casas vendedoras de ámbar, otros son agentes independientes 
y los menos son representantes de los propios artesanos. En este 
último caso, se han especializado en la venta y cuentan con la 
confianza de los otros miembros del taller y de otros artesanos. 

19. Lourdes Benería, "La subcontratación y la dinámica del em­
pleo en la ciudad de México", en Alejandro Portes, Manuel Castells y 
L. Benton, op. cit. 
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Los entrevistados piensan que los agentes ganan alrededor de 
10% del valor de mercado de las mercancías. En realidad pue­
den tener un mayor beneficio mediante al siguiente mecanismo: 
negocian la venta con los artesanos a un precio determinado, 
sobre cuya base pueden vender a mayor precio en el mercado. 

No gozan de la misma confianza los vendedores que repre­
sentan a los grandes comerciantes o trabajan de forma indepen­
diente. Normalmente, la mercancía se entrega a éstos en consig­
nación. Es decir, el vendedor no paga por adelantado al artesano, 
sino después de realizada la venta. Si se toma en cuenta que por 
lo general el artesano no tiene mucho capital de trabajo, se aprecia 
cuan riesgoso es este mecanismo. 

Los artesanos saben que los intermediarios tienen un control 
del mercado que les resta un margen significativo de beneficios. 
No obstante, muchos prefieren que ellos se encarguen de la venta 
de sus productos, en parte porque -según sostienen los produc­
tores- sólo los intermediarios saben cómo se comporta el mer­
cado, en parte porque si ellos lo hicieran perderían eficiencia en 
su trabajo de taller. Sin embargo, el principal problema, que 
muchos artesanos no tienen claro, es que el intermediario tiene 
el "monopolio del trato" con el dueño de las tiendas para turis­
tas. De esta forma, el (libre) acceso del productor directo al 
mercado está bloqueado. 
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Las consecuencias de esto son varias . En primer lugar, el in­
termediario impone parcialmente un ritmo a las ventas del pro­
ductor directo. En los períodos de baja demanda, aquél compra 
a precios bajos a éste, pero cuando la demanda sube, las com­
pras de los intermediarios pueden bajar o, en todo caso, no au­
mentan en la misma proporción. Esto último es consecuencia de 
los inventarios de mercancías que acumu lan las tiendas . Así, en 
los períodos de mayor demanda no necesariamente aumentan 
los precios a que venden los productores directos y, aunque crece 
la venta en las casas comerciales, no forzosamente lo hace la de 
los productores. Por ello para éstos el mercado del ámbar no sólo 
es reducido, sino sobre todo inestable e inseguro. 

Aunque el mercado textil es más estable el éxito del microem­
presario no es seguro. Para é~te el principal problema es la 
subcontratación de los grandes talleres y los comercios de ropa. 
Al igual que en el ámbar, la producción limitada dificulta a los 
productores del ramo lograr el dominio del mercado. 

Por lo general la vinculación de los talleres textiles a las gran­
des tiendas se establece mediante las redes sociales articuladas 
cuando se emprendió el negocio. Con estos contactos, los micro­
empresarios textiles expanden su mercado a las oficinas públi­
cas, los bancos, etc. A partir de allí logran contactos con las tien­
das grandes y pequeñas. Como se aprecia, el vínculo con los 
subcontratantes se origina de manera directa, sin la mediación 
de terceros. En una palabra, en la producción de ropa, y a dife­
rencia de la artesanía del ámbar, la función del intermediario es 
mucho más limitada , y por tanto más flexible la situación del 
productor directo. Sin embargo, la libertad del microempresario 
en cierto modo llega hasta ahí. 

La microempresa textil exitosa comúnmente depende de la 
demanda constante de las tiendas y talleres. Éstos fijan el volu­
men, pero también regulan los precios. En parte, esto es conse­
cuencia de la escasez de capital del pequeño productor. De he­
cho la subcontratación se funda en la entrega de materia prima 
a éstos para la confección de camisas o pantalones .2° Con ello 
el subcontratante organiza un verdadero sistema moderno de 
trabajo fuera del local (putting out system): gracias al monopo­
lio de la materia prima y al anticipo a los pequeños talleres, el 
comerciante impone precios y controla el ritmo de producción 
en éstos con los acuerdos de entrega y los volúmenes de mate­
ria prima. 

En contraparte el pequeño productor textil tiene un flujo per­
manente y seguro de trabajo, aunque conforme a una modalidad 
de subordinación y control monopólico del capital comerciai.21 

En consecuencia, éste impone al pequeño taller una disciplina 
de fábrica sin una regulación y control productivo directos . Esto 
explica las dilatadas jornadas laborales de operarios y dueños 

20. Por lo regular los pequeños ta lleres subcontratados producen 
principalmente camisas. La confección de pantalones por este meca­
nismo es más difícil, puesto que implica invers iones en equipos más 
complejos que los requeridos para las camisas y, por consiguiente, es 
difícil que las efectúen los microempresarios. 

21. Lascas as comerciales tienen un poder tan grande que es común 
que adelanten a pequeños productores dinero con el cual compran sus 
máquinas industriales de coser. De hecho, el capital comercial estable­
ce una modalidad de crédito informal que le asegura una mano de obra 
"cautiva" y barata . 

microempresarios y desarrollo en santo domingo 

de talleres textiles, de 9 y 10 horas y, en períodos de mucha de­
manda, de 14 y 16 horas. 

¿Cómo responden los microempresarios a estos bloqueos 
"monopolistas" del mercado derivados, en el caso de los arte­
sanos, del papel de los intermediarios, y en el de los textiles, de 
las tiendas subcontratistas? Ambos recurren a la especialización 
flexible, que les facilita la pequeña escala productiva de sus 
microempresas. 22 Sin embargo, el mercado de los productores 
constituye un elemento fundamental para el éxito de esta estra­
tegia. 

Los artesanos del ámbar con mayor éxito lo han logrado 
diversificando la producción en sus talleres. Para esto han en­
contrado formas asociativas más allá de los mecanismos "espon­
táneos" de reciprocidad y apoyo del taller artesano típico. Asi­
mismo, han establecido negocios más formales, organizados y 
estables que los simples talleres de ámbar. Han conjuntado ex­
periencias laborales y especializaciones artesanas en procesos 
comunes, como por ejemplo la joyería dellarimar, que aglutina 
en un solo proceso productivo la experiencia propiamente arte­
sanal dellarimar con la orfebrería. Con ello se generan meca­
nismos laborales y productivos más complejos dentro del taller. 
Estas experiencias aproximan al pequeño taller al modelo del 
trabajo manufacturero-fabril. 

La especialización flexib le del productor textil tiene otra 
naturaleza. Para escapar de la subcontratación éste se tiene que 
valer de ella. Gracias a los acuerdos informales con las grandes 
casas, muchos pequeños productores consiguen adelantos que 
les permiten ampliar su taller. A las casas comerciales esto les 
conviene y, en realidad, constituye una consecuencia normal del 
sistema clásico de trabajo fuera del local. Al ampliar su taller, 
algunos productores aumentan sus márgenes de ahorro, con lo 
que pueden invertir en materiales para confeccionar prendas de 
vestir propias . Como la clientela está establecida, pueden colo­
carlas en pequeñas tiendas. De esta forma , logran mayores be­
neficios que con las casas comerciales. 

¿Cuál es la base económica real en la que se sostiene esta 
estrategia, pues es evidente que no todos pueden emprenderla? 
En primer lugar, es decisivo el margen de ahorro que puede ob­
tener el pequeño productor sin poner en peligro la sobrevivencia 
del hogar y la estabilidad del negocio. Sólo algunos pueden lo­
grarlo. En segundo lugar, es muy importante la red de relacio­
nes sociales con viejos clientes que aseguren el acceso a las tien­
das para colocar su producción. Esto requiere, ciertamente, 
mucha destreza y habilidad empresarial que no todos los peque­
ños productores tienen. En tercer lugar, cuenta la experiencia del 
microempresario en la producción textil , la cual proporciona 
habilidades organizativas, pero también complejos conocimien­
tos tecnológicos que permiten cierta fragmentación del proce­
so productivo dentro del taller, aumentando la productividad y 
los márgenes de beneficio. 23 

22. M. Pi ore y C. Sabe!, The Second Industrial Divide, Basic 
Books, Nueva York, 1984. 

23. Cabe aquí recordar la tesis de M. Piare y C. Sabe!, o p. cit. , res­
pecto al papel centra l de la tecnología en la estrategia de especia liza­
ción flexible . No puede perderse de v ista que dicha tesis tiene como 
referencia centra l actividades microempresarias con a lta tecnología, 
como es el caso de Em ilia Romaña, región del norte de Italia. En el caso 
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Esta última condición, junto al conocimiento del mercado 
(que se apoya en el manejo de redes sociales), es determinante 
para optar por la especialización flexible. De este modo el pe­
queño productor puede confeccionar camisas, pantalones o 
"chacabanas" de mayor calidad que los grandes talleres, pero por 
ello más caras. Su conocimiento del mercado le permite detec­
tar las tiendas que demandan estos géneros; su conocimiento 
tecnológico y experiencia laboral le permiten producirlos. 

EL POTENCIAL DE DESARROLLO DE LAS MICROEMPRESAS 

e omo se deduce de lo expuesto, los artesanos del ámbar y los 
productores textiles, en caso de tener éxito económico, están 
expuestos a un el~vado y permanente riesgo. En esencia, 

esto es resultado de su escasez de capital y de su posición subor­
dinada en el mercado. La dimensión de la microempresa y su re­
ducida escala de producción hacen más frágil esta posición. La 
especialización flexible como estrategia de competencia en el 
mercado, frente a intermediarios y grandes comerciantes, pue­
de ser eficaz de manera limitada y, en definitiva, a juicio de este 
autor, puede llegar a asegurarle al segmento más eficiente de los 
microempresarios un margen de competitividad que estabilice· 
su empresa. No obstante, es muy difícil que como estrategia 
permita al conjunto de los pequeños productores una posición 
semejante. Esto exigiría la intervención de agentes sociales y 
económicos externos que apoyen de manera institucional la 
flexibilización de la producción microempresarial. Abandonado 
a su suerte el pequeño productor tiene escasas posibilidades de 
permanencia como microempresario. 

Sin embargo, si bien los microempresarios no rechazan el 
crédito formal de las instituciones encargadas de apoyarlos, 
consideran que las condiciones en que se otorga son poco favo­
rables. En primer lugar, su reducido monto no permite realizar 
grandes compras de materia prima ni inversiones significativas 
en equipos. Además, los plazos de pago son muy cortos. Esto se 
agrava si se toma en cuenta la incertidumbre del mercado que 
atienden los artesanos del ámbar-principalmente- y los produc­
tores textiles. Por último, las tasas de interés son muy elevadas. 
Por eso los microempresarios textiles prefieren recurrir al cré­
dito informal de las grandes tiendas, y los artesanos del ámbar 
optan por mantener su operación en una escala muy pequeña. 

Los casos de los artesanos del ámbar y los pequeños talleres 
textiles ilustran una situación que puede generalizarse a un sig­
nificativo número de microempresarios. Los argumentos enun­
ciados aquí plantean hipótesis para una discusión en la que el 
microempresario no se vea envuelto únicamente en una lógica 
económica, según la cual sus perspectivas se evalúan conforme 

que se estudia aquí el acceso a la tecnología para el microempresario 
textil enfrenta más obstáculos, en parte debido a la precaria formación 
de los recursos hum anos en todo el sistema laboral dominicano, pero 
también al insuficiente capital, dados los bloqueos para el acceso a un 
crédito seguro y con bajos intereses. Por ello en estos casos el acceso 
a la tecnología se deriva precisamente de la experiencia laboral (la cual 
toma tiempo) y en mucho menor medida de la formación educativa 
formal o de la transferencia de tecnologías, mediante programas espe­
ciales de entrenamiento. 
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parámetros tecnocráticos de eficiencia productiva y de raciona­
lidad costo/beneficio. La realidad de la microempresa es más 
compleja. 

Sin la racionalidad empresarial que asegure el ahorro y la 
inversión la microempresa perece. Esto no sólo depende de fac­
tores técnicos o del acceso al crédito formal. Remite a una rea­
lidad social que involucra a la familia del microempresario, la 
intervención del capital social que potencia un ethos cultural que 
estimula la acción del microempresario, pero también propor­
ciona un espacio social que lo protege de los agentes económi­
cos que controlan el mercado y, en caso de éxito, le permite ge­
nerar opciones de diversificación y especialización flexible para 
enfrentar los monopolios o la subcontratación. Todo esto, más 
temprano que tarde, termina en el fracaso, al carecer de un apo­
yo sistemático e institucional de agentes externos, que asegu­
ren la continuidad del esfuerzo microempresarial , adaptándo­
se a sus características. En esta función el Estado tiene un papel 
determinante, a fin de convertir el potencial productivo y geren­
cial del microempresario en una opción de desarrollo coheren­
te, que contribuya a una exitosa reinserción productiva de los 
países periféricos en el nuevo escenario económico internacio­
nal. Los casos de los artesanos del ámbar y de los pequeños talle­
res textiles de Santo Domingo ilustran ese potencial del micro­
empresario como opción de desarrollo, pero también revelan con 
claridad los severos obstáculos a que se enfrentan. (i 


