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Resumen: El presente trabajo muestra cémo pequenos empresarios dependen para crecer de su
capacidad de incorporarse a nuevos nichos de mercado y de sus habilidades para conseguir crédi-
tos, mejores proveedores y nuevos conocimientos técnicos. Para ello se toman los casos de los
productores de frutillas del suroeste de Michigan y las empresas de alimentos en México. En este
sentido el trabajo se propone documentar, primero, algunos de los programas y quehaceres insti-
tucionales que constituyen la oferta de conocimientos y financiamientos para las pequefias em-
presas ligadas a la produccién rural. En segundo lugar, la manera en que estos empresarios
comienzan a agruparse en asociaciones de productores bajo distintos titulos, como sociedades de
productores rurales (en México), asociaciones o cooperativas en Michigan. Por ultimo, se describe
c6mo las nuevas referencias generadas por las relaciones interinstitucionales propician que em-
presas, instituciones de educacion superior e instituciones gubernamentales, logren coincidir en
acciones puntuales que dan resultados concretos.

Palabras clave: pequetias empresas, marcos de referencia, redes de colaboracion, programas
de apoyo.

Abstract: The paper shows how small and sometimes recent entrepreneurs depend on their capa-
city to be integrated into new market niches, to get credit, better suppliers and new technical
knowledge to grow. The article examines the case of blueberry growers in southwestern Michigan
and small food enterprises in Mexico. The work documents some of the institutional programs
and tasks that constitute the supply of knowledge and financing for small businesses related to
rural production. It also discusses how these entrepreneurs begin to cluster into producer asso-
ciations under different titles such as; farmers’ societies (in Mexico), and associations or coopera-
tives in Michigan. Finally, we describe how new references generated by inter-institutional rela-
tions firms promote agreement among businesses, institutions of higher learning, HiE and
government agencies on actions to achieve specific and concrete results.
Keywords: small business, frameworks, collaborative networks, support programs.

na empresa, cualquiera que sea
su tipo o circunstancia, se ubi-
ca en un contexto donde se en-
cuentran actores adscritos a institucio-

* Investigadora titular del 11s-unam. Lineas
de investigacion: tecnologia y cultura, transfe-
rencia y acumulacién del conocimiento. Este

nes con marcos de referencia, formas
de operacion e intereses distintos. Por
un lado estan los de las propias empre-
sas: proveedores, clientes, negocios de
consultoria, consultores independien-
tes y prestadores de servicios profesio-
nales, que brindan asesoria contable,
en sistemas, en asuntos financieros. La
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ventaja de todas estas instituciones es
que comparten la misma légica de ope-
racion que la propia empresa, donde se
establecen relaciones de proveedor y/o
cliente y se esperan resultados concre-
tos y medibles. La situacion se compli-
ca cuando las relaciones se establecen
con instituciones que operan bajo refe-
rencias distintas, como pueden ser las
universidades o las agencias guberna-
mentales, las que a pesar de toda la
buena voluntad —e incluso a pesar de
tener programas especialmente di-
senados para atender las necesidades
de las empresas— tienen dificultades
para relacionarse.

En trabajos anteriores hemos ana-
lizado como algunas instituciones de
educacion superior (IES), a partir de in-
volucrarse en la solucién de problemas
con la industria, pueden hasta cierto
punto flexibilizar algunas referencias
institucionales, al menos para trabajar
proyectos especificos (De Gortari y
Santos, 2004; Santos y De Gortari,
2003). Lo anterior suele ocurrir cuando
se plantean proyectos de consultoria o
de desarrollo tecnoldgico en los que se
involucran grandes empresas. Sin em-

trabajo esta basado fundamentalmente en los
resultados de investigacion de dos proyectos
“Los conocimientos herramienta de insercién en
los mercados globales: microempresas de pro-
ductos no tradicionales”, financiado por el papnT
de la unam, y “Engaging socially disadvantaged
Latino farmers in the US Agricultural system
as related to pest, nutrient, and conservation
management”, financiado por el United States
Deparment of Agriculture. Agradezco la colabo-
racién de Marcela Cervantes en la busqueda de
informacién para realizar este trabajo, y las su-
gerencias de los dictaminadores anénimos que
contribuyeron a mejorarlo.

bargo, si hablamos de pequenas em-
presas, donde los empresarios a veces
tienen poca experiencia en el manejo
formal de los negocios, y en ocasiones
simplemente no tienen ni las herra-
mientas ni el poder para involucrarse
en relaciones interinstitucionales, la
situacion para hacerse de conocimien-
tos y financiamiento —incluso de acce-
der a los programas que fueron disena-
dos para ellos— se complica. Los
pequeiios, y a veces recién estrenados,
empresarios, dependen para crecer de
su capacidad para incorporarse en
nuevos nichos de mercado, conseguir
créditos, hacerse de proveedores, acce-
der a nuevos conocimientos técnicos,
financieros y administrativos. Para lo-
grar lo anterior enfrentan muchos pro-
blemas, los cuales comienzan cuando
no se entienden las referencias de las
instituciones a las que se acude, lo que
se traduce en un monton de expectati-
vas no cumplidas, ni por quienes solici-
tan los servicios o productos ni por
quienes los ofrecen. Asi, las institucio-
nes gubernamentales que promueven
créditos o proyectos de mejora no lo-
gran entender por qué los empresarios
no aprovechan los multiples progra-
mas que ofrecen a los pequefios pro-
ductores.! Por su parte, los pequerios

1 Al final del trabajo se presentan dos
anexos donde se mencionan algunos de los mu-
chos programas de apoyo diseiiados para las
micro y pequeilas empresas. Programas orien-
tados en su mayoria a financiar la creacién de
empresas en grupos vulnerables como una es-
trategia de autoempleo en el caso de México.
Para el caso de Michigan los apoyos estan enca-
minados mayoritariamente a la conservacién de
recursos naturales y al fomento de practicas
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empresarios tampoco entienden por
qué los apoyos “disefiados” para ellos
resultan inaccesibles o lejanos a sus
necesidades. Desde el lado de las 1Es,
cuyo discurso sobre vinculacién acade-
mia-empresa ha estado ligado a temas
de “vanguardia” y a la solucién de
grandes problemas nacionales, mu-
chas veces no se logran construir puen-
tes de entendimiento y colaboracion,
que se apoyen en el disefio de politicas,
instrumentos y estimulos que faciliten
esto que en algin momento se llamé
“cultura de vinculacion”. De modo que
la vinculacion se reduce, en algunos
afortunados casos, a proyectos y pro-
gramas concretos que, una vez conclui-
dos, pocas veces se aprovechan para
incorporar las referencias y los resul-
tados generados al quehacer cotidiano
de las universidades.? Para el caso de
las pequefias empresas, la “vincula-
cién” se reduce a asesorias técnicas
muy puntuales, que aunque resuelven
algunos de sus problemas no tienen la
investidura académica que se espera
de los proyectos universitarios y, por
tanto, no son actividades valoradas
por la institucion.

Las situaciones anteriores se refle-
jan en una asimetria en las relaciones
interinstitucionales. Donde las 1Es e
instituciones gubernamentales tienen
poder sobre las pequefias empresas en

agricolas mas amigables con el ambiente.

2 Aunque en el caso Michigan State Univer-
sity que presentamos en este trabajo la vincula-
cién con su drea de entorno es mas fuerte con los
productores estadounidenses, ésta apenas se
comienza a dar con los grupos de agricultores
latinos y con los de los productores organicos
como sefiala Delind (2000).

la medida en que controlan recursos
que son significativos (Adams, 1983)
para los empresarios, quienes muchas
veces no tienen ni las capacidades, ni
las posibilidades de acceder a ellos.
Para resolverlo éstos buscan estrate-
gias que les permitan “sacar partido”
del conjunto de apoyos que se ofrecen.
Una de las alternativas encontradas
es la de asociarse con otros empresa-
rios que producen el mismo tipo de
producto: miel, mangos o frutillas, y
que se ubican en una misma region en
Yucatan, Jalisco, o en el suroeste de
Michigan, para integrar sociedades
de productores.

Este trabajo se propone analizar
hasta dénde es necesario atender las
referencias institucionales, las relacio-
nes de poder y los distintos propésitos
de las empresas, IES e instituciones gu-
bernamentales para que los progra-
mas de apoyo tengan un mayor impacto
en la operacion de las empresas, y so-
bre todo que éste se dé en la direccién
que el programa busca. Pensamos que
uno de los problemas cruciales en el
proceso es la diferencia en los patrones
de adquisicién y de transformacién de
la informacién en conocimiento. Asi,
las pequerias empresas operan basi-
camente con conocimiento tacito, que
es el que se deriva de la experiencia y
se expresa en valores y creencias. Para
ellas éste es un conocimiento maneja-
ble y es el mas valioso, su movilizacién
y conservacion es la llave de la crea-
cion de valor (Marwick, 2001). Ademés,
este conocimiento se nutre de los sabe-
res de la region donde se ubica la em-
presa. Por su parte, las 1Es, institucio-
nes gubernamentales y los programas
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mismos implican una forma de acumu-
lacion y transmision de conocimiento
codificado, que muchas veces no es
transmitido en forma en que las em-
presas puedan incorporarlo como cono-
cimiento 1til en términos de Gibbons
(1994). A ello se suma el control que
tienen las instituciones sobre el disefio,
la operacion y los propositos de los pro-
gramas. Lo anterior propicia el esta-
blecimiento de relaciones asimétricas
(Adams, 1983), donde las empresas,
usuarias finales de los programas, tie-
nen poca injerencia en su desarrollo.
Un segundo punto es reflexionar
hasta donde estos programas estan
funcionando para apoyar la actividad
emprendedora en el sentido descrito
por Schumpeter (1968),% apoyando a
los empresarios que no tienen posibili-
dad de acceso a créditos bancarios, o
bien son una estrategia para fomentar
el autoempleo entre grupos sociales
vulnerables, que sélo en algunas oca-
siones cuentan con las capacidades
para transformar las actividades pro-
ductivas que realizan en una empresa
sustentable, vinculada con el mercado.
Para mostrar la relacién entre pro-
gramas y empresas, y sobre todo la for-
ma en que los primeros inciden en los
segundos, recurrimos a trabajo docu-
mental y de campo, que se ha realizado
alo largo de varios proyectos de inves-
tigacion sobre el funcionamiento de las

3 Para Schumpeter, un empresario es aque-
1la persona capaz de apreciar nuevas oportuni-
dades de progreso para la sociedad y para él
mismo, que propicia el desarrollo econémico y
cuya principal dificultad es “convencer a los
banqueros” para la creaciéon de nuevas formas
de financiamiento.

redes de pequefias empresas rurales
en México* y en el estado de Michigan.®
El trabajo de campo que hacemos para
estos proyectos no sélo incluye visitas
a empresas y/o a empresarios —donde
hacemos entrevistas a éstos y a distin-
tos actores relevantes para el funcio-
namiento de su empresa—, pues para
documentar conocimientos tacitos so-
lemos también asistir a reuniones, fe-
rias, seminarios y cursos donde estos
empresarios adquieren y socializan co-
nocimientos. Para este articulo se em-
pleo el material de campo de los esta-
dos de Jalisco, Yucatan y del suroeste
de Michigan, aunque en algunos casos
se citan empresas del D.F. En el area
de Jalisco se ha trabajado con empre-
sas productoras de alimentos; en Yuca-
tan con una sociedad productora de
miel, y en Michigan con productores
mexicanos que se dedican al cultivo de
frutillas.

Dividimos el trabajo en tres aparta-
dos. En el primero presentamos algu-
nos de los programas y quehaceres
institucionales que constituyen la ofer-
ta de conocimientos y financiamientos

* Se us6 también material del proyecto
“Procesos de aprendizaje e innovacién en mi-
croempresas rurales y sus posibilidades de in-
corporacion a redes de colaboracién interinsti-
tucionales”.

°> Este trabajo comenz6 con una estancia sa-
bética entre los productores de frutillas en este
estado y continua como parte del proyecto “En-
gaging socially disadvantaged Latino farmers
in the US Agricultural system as related to
pest, nutrient, and conservation management”,
en el que se pretende que los productores de ori-
gen mexicano conozcan y se involucren en los
diferentes programas del sector agricola estado-
unidense.
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para las pequenas empresas ligadas a
la produccién rural. En el segundo, la
manera en que estos empresarios co-
mienzan a agruparse en asociaciones
de productores bajo distintos titulos,
como sociedades de productores ru-
rales (en México), asociaciones o coope-
rativas en Michigan. Por ultimo, se
describe como las nuevas referencias
generadas por las relaciones interins-
titucionales propician que empresas,
IES e instituciones gubernamentales
logren coincidir en acciones puntuales
y concretas.

LOS PROGRAMAS E INSTITUCIONES
DE APOYO

Para mostrar la forma en que los pro-
gramas gubernamentales y de las 1Es
apoyan la integracion de redes inter-
institucionales, se clasifican los apo-
yos de acuerdo con los recursos que
ofrecen las instituciones. Por un lado se
encuentran los relacionados con cono-
cimientos de las universidades estata-
les, federales, centros de I-D, escuelas y
universidades técnicas, etc. En segun-
do lugar se alude a los programas que
ofrecen financiamiento, ubicados tanto
en las instituciones gubernamentales
como la Sagarpa y la Secretaria de
Economia —para el caso de los agricul-
tores mexicanos—, o el Departamento
de Agricultura y el del estado de Michi-
gan para los granjeros estadouniden-
ses, asi como en distintas instituciones
financieras —oNGs o cajas de ahorro
que otorgan pequerios créditos a los
empresarios, bajo condiciones distintas
a las que se solicitan desde los ban-
cos—. En este apartado sé6lo se hara

referencia a algunos programas, y al
final del capitulo se presentan dos
anexos donde se enumeran los distin-
tos apoyos a las microempresas rurales
en México y Estados Unidos.

Para su operacion, las microempre-
sas rurales necesitan de conocimientos
que ayuden a mejorar sus procesos y
productos, asi como a disenar mejores
estrategias para moverse en mercados
en los que ya estan o en los que quieren
incursionar. Necesitan, ademaés, enten-
der los sistemas contables y financie-
ros que las rigen, los subsidios y crédi-
tos a que pueden acceder. A lo largo del
trabajo de campo (De Gortari y Santos,
2010) se ha encontrado que las empre-
sas parten de los conocimientos de los
empresarios. Estos conocimientos —en
la literatura de la innovacién se deno-
minan conocimientos incorporados a
los individuos o embodied (Polanyi,
1943)— los adquieren por varias vias:
a) como resultado de su formacion téc-
nica o universitaria, por ejemplo en el
caso de Sano Mundo, empresa donde
se elaboran productos de soya en la
que el empresario y su esposa son in-
genieros especialistas en procesos qui-
micos y en alimentos, respectivamen-
te; b) como resultado de los saberes del
empresario o de sus parientes, por
ejemplo el caso de la empresaria pro-
ductora de rompopes o la empresa de
cajetas ubicadas en Jalisco, pues en
ambos casos se aprovechan recetas fa-
miliares para montar una empresa; ¢)
como resultado de cursos o capacitacio-
nes dictados por distintas instancias
gubernamentales como el Gobierno del
Distrito Federal, que busca con ello
que la gente inicie una empresa como
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medio de subsistencia; por ejemplo el
caso de La Marmita, empresa de sal-
sas y dulces ubicada en la ciudad de
México y creada a partir de uno de esos
cursos; d) como producto de los saberes
adquiridos en trabajos anteriores, o
simplemente como resultado de inser-
tarse en los sistemas productivos de la
region, como en el caso de los apiarios
de Jalisco y Yucatan o el cultivo de
moras azules en Michigan, donde los
empresarios montan su negocio apro-
vechando las capacidades y el nicho
de mercado en que se ubican los pro-
ductores de la region.

En segundo lugar se ubican los co-
nocimientos relativos al mercado que
son vitales, pues a partir de la vincula-
cion con el mercado la empresa puede
ser sustentable. Para conocer mejor los
posibles nichos de mercado en que pue-
den incursionar, la asistencia de los
empresarios a ferias y exposiciones es
uno de los mejores instrumentos. Sin
embargo, dificilmente una empresa re-
cién fundada, o con pocos recursos, tie-
ne la posibilidad econémica, los conoci-
mientos y contactos necesarios para
montar un stand. Es aqui donde se tor-
na necesaria la capacidad del empre-
sario para vincularse en redes inte-
rinstitucionales que lo puedan apoyar
para asistir a estos eventos.

Antes de comenzar a describir las
distintas redes y vinculos de las em-
presas es necesario detenerse a definir
el concepto de redes de conocimiento.
Una red es una herramienta analitica
que ayuda a ubicar las relaciones de
intercambio. En este trabajo interesa
describir las redes de conocimiento y
financiamiento que se establecen en-

tre las instituciones académicas, las
empresas y las instituciones guberna-
mentales, a veces ubicadas en regiones
especificas, de tal suerte que llegan a
constituir una especie de espacios re-
gionales de conocimiento, donde se
recombinan conocimientos entre uni-
versidades, centros publicos de innova-
cion, instituciones gubernamentales y
cada vez mas oNGs (en tanto cataliza-
dores que propician los contactos),
nada mas que —a diferencia de los
descritos por Casas et al. (2001)—, en
las regiones a que se hace referencia
mas que gestarse masas criticas de in-
vestigacién en campos de desarrollo
tecnoldgico especializado, lo que suce-
de con los conocimientos acumulados
en la region es que posibilitan la crea-
cion de nuevas empresas y el mejor
funcionamiento y crecimiento de las
que estan constituidas.

Los conocimientos que fluyen en el
contexto empresarial que se analiza
estan ligados a lo que Gibbons et al.
(1994) ubican dentro del modo 2 de pro-
duccién de conocimiento, caracterizado
porque su desarrollo esta vinculado a
la solucion de problemas en un tenor de
aplicacion. Esto es muy relevante para
la argumentacion del trabajo. Los pe-
querios empresarios necesitan, deman-
dan y esperan conocimientos muy es-
pecificos para la operacién de sus
empresas. Esta demanda la satisfacen
participando activamente en los foros y
asociaciones, en las que pueden suscri-
birse otras, y en reuniones con empre-
sarios de la region. Asi pues, lo que
interesa para el trabajo es el flujo de los
conocimientos que pueden ser aplica-
dos, y que en ocasiones estan circuns-
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critos a una regién en la medida en que
ciertos marcos de referencia comunes
facilitan sacarles partido para mejorar
la operacién de las empresas. Para
mostrar la posible oferta de conoci-
mientos locales se revisan los planes y
programas de IES e instituciones guber-
namentales considerando dos aspectos:
por un lado el del discurso, que se ubica
en los planes, programas y politicas
que abonan en la construccién de los
marcos entre los distintos actores in-
terinstitucionales de las distintas ins-
tancias encargadas de reglamentar e
impulsar la vinculacién en México y en
Estados Unidos, con ello se trazan las
formas que modelan las acciones de
vinculacion.

En segundo lugar se consideran las
distintas maneras de produccién de co-
nocimientos. Se encontré que en las
agencias gubernamentales, pero sobre
todo en las universidades, se privilegia
el conocimiento tedrico y/o practico que
se encuentra en documentos y manua-
les, conocimiento codificado, y es a par-
tir de ello que se busca innovar, mien-
tras en las empresas se necesitan
conocimientos puntuales, menos for-
males que ayuden a mejorar procesos
productivos, a crear nuevos productos o
simplemente a acceder a nuevos mer-
cados. Esto es, los conocimientos que
demandan las empresas son aquellos
ubicados en la literatura como tacitos
que buscan innovar en el diseno, en el
producto, en la funcionalidad y el ren-
dimiento (con la adaptacion a las nece-
sidades de los usuarios), en el descubri-
miento de nuevos usos del producto
(valor agregado) (Plechero, apud Ple-
chero y Rullani, 2007). Conocimiento

que se difunde en reuniones y en traba-
jo conjunto, y supone que los individuos
comparten las mismas referencias.

Por ultimo, es necesario considerar
también la manera en que los conoci-
mientos estan vinculados con la activi-
dad emprendedora. Para Schumpeter
(1968) el empresario es un agente del
proceso de creacion. Es este personaje
el que produce el desequilibrio (es de-
cir, el cambio) en una economia compe-
titiva. Es, por lo tanto, un “destructor
creador”, es decir, al innovar rompe el
statu quo y permite el crecimiento eco-
némico. A continuacién se presenta la
oferta de programas de las IEs y de las
instituciones gubernamentales para
mostrar como funcionan los marcos
institucionales y el tipo de recursos
que se ofrecen.

Los apoyos de las instituciones
de educacion

En el Segundo Congreso Nacional de
Vinculacién Academia-Empresa en
México, convocado por los distintos ac-
tores ligados a la trasferencia de cono-
cimientos® en 2009, se exponen los
mismos problemas en el proceso de
vinculacién que se han venido enun-
ciando desde hace al menos 10 afios: la

6 Entre los convocantes estaban desde El
Foro Consultivo Cientifico y Tecnolégico (FC-
CyT),la Confederacién de Camaras Industriales
de los Estados Unidos Mexicanos (Concamin) y
la Cdamara Nacional de la Industria de Trans-
formacion (Canacintra), hasta la Asociacién Na-
cional de Universidades e Instituciones de Edu-
cacién Superior (ANUIES) y, por supuesto, el
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (Co-

nacyt).
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vinculacion ha sido obstaculizada por
la falta de estimulos y reconocimiento;
existe desconfianza entre los principa-
les actores, no hay compatibilidad en-
tre la demanda y la oferta de servicios
y de conocimientos. Para el caso de las
Mpymes, se senala ademas que las es-
trategias deben cambiar, ya no sola-
mente se debe promover la innovacién
en producto o mejoras incrementales,
sino también en la estructura organi-
zativa, nuevos métodos de produccion
y disefios estratégicos de las empresas
(Research Policy, 2010).” Por otro lado,
los académicos y funcionaros guberna-
mentales enfatizan que para motivar
la vinculacion se deben construir puen-
tes de entendimiento y colaboracion
que se apoyen en el disetio de politicas,
instrumentos y estimulos, con miras a
facilitar lo que en algiin momento se
llamé “cultura de vinculacién”.

Si bien se reconoce que las necesi-
dades de las Mpymes estan mas liga-
das a la reorganizacion de la estructu-
ra organizativa, lo que implica el
diseno de nuevos métodos de produc-
cion® y organizacion, poco se ha hecho

" El nimero 40 de dicha revista estd dedica-
do a documentar la heterogeneidad de las rela-
ciones entre universidad y empresa desde una
perspectiva mas compleja, vinculada a lo que se
ha caracterizado como la segunda generacién de
los estudios de vinculacion, entre las que se in-
cluyen interacciones derivadas de acciones que
van de los licenciamientos a las de absorcién de
capacidades.

8 Estos nuevos métodos de produccién mu-
chas veces implican solamente el trasladar un
proceso productivo de un sector a otro, por ejem-
plo disefiar un sistema automatizado para “re-
volver las cajetas” copiado de lo que se hace
pararevolver los ates de fruta.

para generar programas o instrumen-
tos que permitan el acercamiento entre
empresas y la socializacion de sus ex-
periencias —quiza la excepcion sea lo
que ocurre en la Red Nacional para el
Desarrollo Sustentable (Rendrus), pro-
grama creado por Sagarpa para difun-
dir practicas y experiencias exitosas de
las empresas rurales que participan
de esta red—. La realidad es que las es-
trategias de vinculacion siguen siendo
casuisticas y dependen de los contac-
tos, redes de los empresarios, aso-
ciaciones y de su legitimidad dentro de
la region. Las 1ES, por su parte, no pue-
den ser tampoco las proveedoras de
estas “soluciones sencillas”, pues aun
cuando se tengan las capacidades los
proyectos demandados por las micro-
empresas suelen carecer de la “elegan-
cia académica” necesaria para publicar
un articulo o para buscar una patente
—aunque a nivel de un discurso su-
ponga un gran prestigio el resolver pro-
blemas sociales, sobre todo entre las
autoridades universitarias—. Como se-
nala Plechero (2009), incluso en Euro-
pa las pequefias y medianas empresas
han sido ignoradas, tanto en las pro-
puestas de investigacion como en las
politicas de innovacion, a pesar de que
son actores importantes que contribu-
yen al crecimiento econémico y el desa-
rrollo en muchos paises.

Sin embargo, a pesar de que las
grandes universidades estatales no es-
tan muy vinculadas con los problemas
de las pequenas empresas, las universi-
dades e institutos tecnoldgicos locales
suelen tener estrategias de acerca-
miento a las pequenas empresas. Asi,
por egjemplo, las universidades tecnolé-
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gicas se vinculan a partir del servicio
social y de la realizacion de exposicio-
nes de proyectos productivos de sus
alumnos. Los alumnos que realizan
servicio social dentro de las empresas
en las areas de contabilidad y/o admi-
nistracion a veces ayudan a los empre-
sarios a presentar un plan de negocios
para obtener un crédito (en la banca
comercial o entre la infinidad de pro-
gramas que subsidian a las Mpymes),
en otras ocasiones ayudan a llevar la
contabilidad.

Por otro lado estan los egresados de
carreras técnicas, quienes suelen ase-
sorarlos en la integracién de nuevas
mAaquinas y herramientas a los proce-
sos productivos, y en ocasiones con el
diseno y adaptacion de estas herra-
mientas. Mencion aparte merecen las
exposiciones de proyectos empresaria-
les y técnicos que suelen organizar es-
tas universidades e institutos tecnold-
gicos. Normalmente, como refiere la
Universidad Tecnoldgica de Jalisco, se
trata de “dar a conocer cada uno de los
proyectos que emprenden los estu-
diantes de las carreras de administra-
cion, comercializaciéon, mantenimiento
industrial” (Universidad Tecnolégica
de Jalisco, 2010). Los proyectos suelen
estar ligados a la creacién de algin ne-
gocio alrededor de un producto, que en
algunas pocas ocasiones se puede
vincular al mercado. Por su parte, el
Instituto Tecnoldgico de Mérida tiene
programas de asesoria y capacitacion
financiera y contable para pequerios
empresarios de la region, algunos fi-
nanciados por la Secofi, ademas de
cursos y asesorias a organizaciones
de apicultores y meliponicultores.

Algunas empresas ubicadas en Ja-
lisco, como las de mermeladas y caje-
tas, refieren la ayuda de los jévenes
estudiantes que hacen el servicio so-
cial en sus negocios, pero pocas hablan
de una vinculacién con las universida-
des o institutos tecnolégicos para la
solucion de un problema técnico o ad-
ministrativo. En Yucatan se encon-
traron dos proyectos vinculados con
la apicultura, el primero para obtener la
denominacion de origen de la miel pro-
ducida en el estado, y el segundo para
aumentar la fecundidad de las abejas
reinas, ambos relacionados con proble-
mas generales de los apicultores y no
con una empresa en particular. De tal
suerte que la vinculacién reportada
por las empresas es la que se establece
a partir de las redes personales (vincu-
lacion informal) que pocas veces se
institucionaliza a partir de un conve-
nio. El contacto institucional entre es-
tos pequefios empresarios y las 1Es de
su region suele establecerse cuando
éstos acuden a ciertos cursos especiali-
zados dictados en las 1ES, 0 cuando las
empresas necesitan resolver proble-
mas especificos a veces los contables.
Incluso en una universidad con una
larga tradicion en vinculacion, como la
Universidad Estatal de Michigan (Msu
por sus siglas en ingles), las relaciones
con productores agricolas estadouni-
denses de la regién se establecen a
partir de asesorias contables, para
mantenimiento de los registros nece-
sarios en su negocio y de cosas tan sen-
cillas como los boletines que MSU emite
sobre las condiciones meteorolégicas
del estado.
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La vinculacion con instituciones
gubernamentales

Las pequefias empresas se vinculan
también con instituciones guberna-
mentales, secretarias de estado, sub-
secretarias y programas para obtener
conocimientos y, sobre todo, los finan-
ciamientos que les permitan operar
sus negocios. En este sentido se debe
recordar que el financiamiento banca-
rio para las Mpymes es caro y muy di-
ficil de obtener.

En cuanto al financiamiento, exis-
ten diferentes iniciativas encaminadas
a apoyar a la pequena empresa, la ma-
yoria de éstas son operadas por las
secretarias de Agricultura y de Eco-
nomia. Los programas apoyan con cré-
ditos directos para montar empresas
que fomenten el empleo en regiones de
alta marginacién como Pronafim o el
Fonaes, que proporcionan créditos a
fondo perdido para financiar proyectos
productivos, con capital, capacitacion y,
en el caso de Fonaes, con un primer
acercamiento al mercado nacional a
través de la participacién en su feria.
La Sagarpa, por su parte, cuenta con
varios programas que ofrecen finan-
ciamiento, como el Programa de Apo-
yo a los Proyectos de Inversion Rural
(Papir). La Secretaria de la Reforma
Agraria, a su vez, cuenta con apoyo
para grupos especificos como mujeres
0 jovenes emprendedores. Mencion
aparte merecen los programas que
ofrecen conocimientos a las Pymes, ya
sea como asesoria para orientarse a
nuevos mercados (aqui estarian todos
los relacionados con el Bancomext),
hasta aquellos que apoyan la creacién

de empresas de base tecnoldgica como
Techba.

Como se muestra en el anexo 1, la
mayoria de programas tienen como
proposito apoyar a la consolidacion de
empresas en formacién, sean éstas em-
presas sociales (Fonaes, Joven empren-
dedor, Papir, Fondo Pyme, Avanza) o de
base tecnoldgica (Techba). Otra gran
cantidad de programas tienen como
objetivo apoyar con capacitacion a pe-
quenas y medianas empresas. Incluso
algunos programas apoyan con crédi-
tos para la compra de equipo. Sin em-
bargo, no se encontré ningtin programa
que apoyara a empresas —ya estable-
cidas y rentables para su crecimien-
to— en cuestiones como financiamien-
to para capital de trabajo, o incluso en
la compra de maquinaria y equipo.

En el caso de Estados Unidos hay
varios programas (federales y estata-
les) de apoyo a los productores rurales.
Para este trabajo se destacaron dos
programas federales que apoyan direc-
tamente a los productores mexicanos:
el programa de asistencia a los granje-
ros que comienzan (Beginning Farmer
or Rancher Loan Program) y el progra-
ma de asistencia a los granjeros con
desventajas sociales (Socially Disad-
vantaged Growers).? El primero con-
siste en créditos para los agricultores
que tienen menos de 10 afos operando
sus fincas y que no pueden conseguir
créditos por medios comerciales. El

® Los productores mexicanos caen en estas
dos categorias porque son recién llegados al sec-
tor agricola y porque su origen hispano los colo-
ca en desventaja social frente a los agricultores
locales.
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monto del préstamo puede ser de has-
ta 300 mil délares y se puede usar para
pagar la finca, siempre y cuando el
productor ponga al menos 55% del cos-
to total de la misma, o para implemen-
tar mejoras en el area de conservacion
y de operacion. El de agricultores con
desventajas sociales consiste en apo-
yar con préstamos hasta de 300 mil
dolares a productores que han sido dis-
criminados por pertenecer a ciertos
grupos raciales, étnicos o por su géne-
ro, sin considerar sus cualidades indi-
viduales. El dinero puede ser usado
para pago de otros créditos, compra de
insumos o implementacién de practi-
cas de conservacion, que ayuden a que
los productores adquieran cierta esta-
bilidad dentro del sector agricola. Am-
bos programas son la puerta de entra-
da para otros apoyos.

Como se puede apreciar en el anexo
2, muchos de los apoyos estan destina-
dos a practicas de conservacion. Esta es
una preocupacion constante en el siste-
ma agricola estadounidense y las prac-
ticas de conservacién como el manejo
integrado de plagas son un requisito
que debe cubrirse para ingresar al mer-
cado. También algunos programas ofre-
cen canales de comercializacion a partir
de las compras del estado, como el de
compra de frutas, verduras y nueces
para los programas de asistencia. Acce-
der a estos subsidios es importante para
los productores mexicanos, porque mu-
chas veces representan un recurso que
ayuda a reducir los costos de produccién
de sus colegas estadounidenses.

Uno de los apoyos méas valorados en-
tre las empresas que recurren a los pro-
gramas de ayuda es la posibilidad de

asistir a las ferias que las instituciones
gubernamentales organizan o patroci-
nan. En los tltimos afios estos espacios
se han constituido en lugares de venta y
de promocion, pero sobre todo de trans-
ferencia de conocimientos. En algunas
ocasiones, como sucede muy claramente
con el programa de Fonaes, la feria que
organiza es para promover a las empre-
sas que apoya. En otras ocasiones las
secretarias de Economia, tanto federal
como de los estados, apoyan a las em-
presas que se acercan a ellas —ya sea
para obtener financiamientos o aseso-
rias— para que acudan a las ferias don-
de normalmente acuden las empresas
grandes. No es extrano, pues, que en fe-
rias como Abastur —una gran feria de
proveedores de restaurantes y hote-
les— se encuentre una seccién de em-
presas pequeiias que en realidad tienen
poco contacto con el resto de los asisten-
tes. El objetivo de este apoyo, mas que
las ventas directas, es que las pequeiias
empresas se vayan fogueando y en
algin momento también puedan con-
vertirse en proveedores de hoteles y res-
taurantes. Lo que ocurre en la mayoria
de ocasiones es que los empresarios las
aprovechan como lugares de venta di-
recta al publico, convirtiéndose en un
primer eslabon y a veces en el tinico en
la cadena de comercializacion de las
nuevas empresas. También estan las fe-
rias del gobierno del Distrito Federal,
verdaderos tianguis tematicos, sobre
alimentos organicos, mole, nopal, lac-
teos y una larga lista de etcéteras, en las
que participan empresas vinculadas a
sus programas, o que de alguna manera
consiguen integrarse a la red de empre-
sas del Gobierno del Distrito Federal.



90

Maria Josefa Santos

Los productores mexicanos de Mi-
chigan comienzan también a foguearse
en estos espacios. Algunos producian
alimentos procesados, entre ellos Little
Chico’s Asparagus Farm, y participa-
ban vendiendo sus productos en las fe-
rias organizadas por oNGs como Michi-
gan Food & Farming System (Miffs),
otros acudian a estas ferias buscando
los conocimientos que se ofrecian en las
distintas conferencias. La oNGs queria
atraer a los productores latinos,!° para
lo cual buscaba traductores especialis-
tas en las tematicas agricolas sobre las
que versaban las conferencias, o de pla-
no especialistas que pudieran dar las
platicas en espariol. Esta onG estaba
integrada por ex trabajadores de las
agencias estatales, quienes a veces con-
trataban ex agricultores de los grupos
que querian atraer, en el caso del su-
roeste de Michigan tenian como promo-
tora para atraer a los latinos!! a una
hija de productores muy conocidos.

ASOCIACIONES EMPRESARIALES
(UN NUEVO REQUISITO PARA
EL FINANCIAMIENTO?

En México hay mas de 33 845 socieda-
des rurales de caracter econémico pro-
ductivo, y de acuerdo con el titulo cuar-

10 Los productores latinos, especialmente
mexicanos, se han incrementado en la regién,
por lo que no es de extrafiar que tanto esta oNG
como la universidad, o el mismo Departamen-
to de Agricultura del estado comiencen a ocuparse
de disefiar estrategias de vinculacion con ellos.

11 Esta oNG y los programas gubernamenta-
les caracterizan como latinos a los productores
originarios de los distintos paises de América
Latina, quienes ademés hablan espariol.

to de la Ley Agraria, “De las sociedades
rurales”, pueden en cuatro figuras de
asociacion:

e Uniones de ejidos o comunidades.

e Sociedades de produccion rural.

e Uniones de sociedades de produc-
ci6én rural.

¢ Asociaciones rurales de interés co-
lectivo, con dos o0 mas de las siguien-
tes personas: ejidos, comunidades,
uniones de ejidos o comunidades,
sociedades de produccion rural o
uniones de sociedades de produccion
rural (Procuraduria Agraria, 2011)

En el marco de estas figuras, las
empresas rurales se asocian en coope-
rativas y/o redes con propdésitos defini-
dos. Aunque las razones para asociarse
varian caso a caso, en general los pe-
quefios empresarios se agrupan con
tres propoésitos:

¢ Para acceder de manera mas senci-
lla a los financiamientos y conoci-
mientos que se ofrecen desde los
distintos programas gubernamenta-
les y de las IEs.

e Para mejorar sus opciones y condi-
ciones de mercado.

e Para comprar insumos a mejores
precios.

En este apartado sélo se hara refe-
rencia a tres tipos de asociaciones en
México: dos figuras juridicas como son
la Sociedad de Produccién Rural (spr)
y la Sociedad Cooperativa de Respon-
sabilidad Limitada de Capital Varia-
ble, que tienen como propésito que los
pequetios productores sean mas visi-
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bles ante las instituciones que pueden
apoyarlos, pero también buscan mejo-
rar las condiciones de mercado de sus
miembros. La tercera, la Red Nacional
de Desarrollo Sustentable (Rendrus)
es una red organizada por la Sagarpa,
y tiene como propésito compartir los
conocimientos entre empresarios de
las empresas y/o sociedades de empre-
sas rurales que son exitosas en algin
aspecto productivo. En el caso de Mi-
chigan se mencionara brevemente la
experiencia de algunos productores
mexicanos que, asesorados por la Uni-
versidad del Estado de Michigan, tra-
taron de formar una sociedad de pro-
ductores.

Las Sociedades de Produccién Rural
(spr) caen dentro de los articulos 108,
109,111,112y 113 de la Ley Agraria.
Se pueden constituir en este tipo de so-
ciedad los ejidos, comunidades, uniones
de ejidos o uniones de sociedades de
produccion rural y minimo se necesitan
dos socios. En este tipo de sociedad cada
socio responde de si de todas las obliga-
ciones sociales de manera solidaria. Los
productores que integran este tipo de
sociedades tienen un objetivo econémi-
co determinado, son pequertios empre-
sarios y tienen relaciones personaliza-
das, precisas, responsables y de
cooperacion estrecha. Suelen agremiar-
se para llevar a cabo actividades de pro-
duccién, comercializacién y acceso a
servicios en pequena escala, para prote-
gerse ante las fluctuaciones del merca-
do y muy importante, para poder tener
acceso a los conocimientos y financia-
mientos que se ofrecen desde las distin-
tas instituciones gubernamentales y de
educacion superior.

Para mostrar como funciona este
tipo de sociedades se cita el caso de
Apiarios de Dios,'? sociedad integrada
por 40 apicultores del sureste de Yuca-
tan. La sociedad tiene como fin paliar
las fluctuaciones en el precio de la
miel. Para ello los apicultores constru-
yeron un centro de acopio que homoge-
neiza la calidad de la miel y trata de
darle un valor agregado, para estar
mas protegidos ante los intermedia-
rios. Ademads, el presidente de la socie-
dad fabrica productos como caramelos
y jabones a base de miel. Con créditos
gubernamentales han logrado cons-
truir una nave industrial bien equipa-
da, que usan para beneficiar la miel de
sus socios. Han recibido asesorias de la
Sagarpa para cultivo de ciertas flores
para mejorar la calidad de la miel.
Esta sociedad yucateca es un ejemplo
muy interesante de como la figura de
SpR ha servido a estos productores para
obtener financiamientos, conocimien-
tos y hasta la plataforma politica para
mejorar las condiciones de comercia-
lizacion de los productores que la in-
tegran. Asi, por ejemplo, uno de los
proyectos es el de obtener un certifica-
do de Sagarpa para convertirse en ex-
portadores directos.

Durante las entrevistas los socios
mencionaron tener relaciones con va-
rias dependencias gubernamentales.
Por ejemplo, del Fira han recibido apo-
yos financieros para asistir a eventos y
ferias organizadas por la Sagarpa.
También asisten a las ferias de Fonaes;

12 El nombre de esta empresa, igual que el
resto de las que se mencionan en el trabajo, ha
sido cambiado.
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en suma, han recibido varios apoyos
del gobierno federal y del gobierno es-
tatal para operar dicha sociedad. Los
problemas de los apiarios se resuelven
en la asamblea, el nimero de socios y
las distancias les ha hecho pensar en
la conveniencia de vicepresidentes lo-
cales, que puedan atender los asuntos
de los socios en sus comunidades sin
que éstos “tengan que gastar en sus
pasajes”. La sociedad también funcio-
na como un sistema de crédito para
apoyar a los socios con pequefios prés-
tamos para operar o para comprar el
equipo que necesitan: cajas, bases, pile-
tas, trajes de proteccion, guantes, li-
mas, ahumadores etc., el cual también
se vende en la sociedad a precio méas
bajo que en el mercado.

En cuanto a la transmisién de cono-
cimientos, el presidente y/o algtn otro
socio acuden a todos los cursos, reunio-
nes y asambleas a que son invitados,
bien sea por las distintas instituciones
gubernamentales o privadas, como la
Sagarpa, la cpi o la Camara de Comer-
cio local. En estas reuniones reciben
informacién sobre los asuntos rele-
vantes para el sector, estrategias de
comercializacion o nuevos requeri-
mientos ambientales. La informacién
es compartida después a los socios, en
asambleas en que se les asesora acerca
de los problemas de contaminacion, se
les informa sobre los materiales auto-
rizados, e incluso se les provee de ellos,
para que la miel de cada uno de los api-
cultores sea procesada en el tenor de
los productos inocuos, que es lo que
buscan los exportadores y con ello la
sociedad pueda garantizar un mejor
precio a sus agremiados. Apiarios de

Dios también esta en el sistema pro-
ducto miel organizado por la Sagarpa,
uno de los cinco sistemas producto del
estado de Yucatan (el primer productor
nacional de miel), e incluso el presiden-
te de la sociedad es el representante
del estado.

Apiarios de Dios es ejemplo de una
sociedad que ha sabido aprovechar las
ventajas de este tipo de empresas, a lo
que se suma la importancia de la acti-
vidad apicola para el estado: 10 153 pe-
quetios productores apicolas, de ellos
85% son campesinos que manejan sus
apiarios a nivel familiar, con poca tec-
nologia, poca inversion econémica y
para quienes la venta de la miel signifi-
ca un apoyo importante para la econo-
mia familiar, pero no es su tnica entra-
da. La sociedad tiene un propésito
definido: aprovechar las ventajas de
conocimientos y financiamientos que
ofrecen las distintas instituciones gu-
bernamentales, ventajas que no po-
drian obtener como productores indivi-
duales. Lo interesante es que ademas
han logrado acumular un pequeno ca-
pital como asociacién, que les permite
apoyar a sus agremiados para la com-
pra de equipo y para el beneficio de la
miel en las instalaciones de la sociedad.

Un segundo tipo de sociedad es la
Cooperativa Responsabilidad Limita-
da de Capital Variable. Segun la Ley
General de Sociedades Cooperativas,
publicada en el Diario Oficial el 3 de
agosto del 1994, la sociedad cooperati-
va es “una forma de organizacién so-
cial integrada por personas fisicas con
base en intereses comunes y en los
principios de solidaridad, esfuerzo pro-
pio y ayuda mutua, con el propdsito de
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satisfacer necesidades individuales y
colectivas, a través de la realizacién de
actividades econémicas de produccion,
distribucién y consumo de bienes y ser-
vicios”. La constitucién de estas socie-
dades se debe realizar en una asam-
blea general, en la que se levantara un
acta constitutiva con los datos genera-
les de los fundadores, los nombres de
las personas que integraran los conse-
jos y comisiones y las bases constituti-
vas de la sociedad. La responsabilidad
sera limitada cuando los socios sola-
mente se obliguen al pago de los certi-
ficados de aportacion que hubieren
suscrito. Las sociedades cooperativas
de productores tienen como propésito
que sus miembros se asocien para tra-
bajar en comtn en la produccion de bie-
nes y/o servicios, aportando su trabajo
personal, fisico o intelectual. Indepen-
dientemente del tipo de produccion a
la que estén dedicadas, estas socie-
dades podran almacenar, conservar,
transportar y comercializar sus pro-
ductos. Los productores rurales han
aprovechado esta figura para los mis-
mos fines que la Spr, esto es: comprar in-
sumos a precios mas bajos, conseguir fi-
nanciamientos, conocimientos y abrir
nuevos canales de mercado.
Invernaderos de Fresas Organicas
de Xochimilco es un ejemplo de una so-
ciedad cooperativa de responsabilidad
limitada y capital variable. El acento
principal de la cooperativa esta en
compartir los conocimientos que supo-
ne producir fresas orgdnicas. Ademas
de que ha logrado que sus productos se
vendan en mercados mas rentables,
como los de pasteleria especializada,
estan haciendo pruebas para incursio-

nar en mercados internacionales, para
lo que les hace falta desarrollar mejo-
res empaques y etiquetas, pues cuen-
tan ya con las certificaciones inter-
nacionales de producto organico. Los
productores acuden también a ferias y
a reuniones con otros productores —co-
mo los de Rendrus, de la que se habla-
ra mas adelante—; es decir socializan
sus conocimientos tacitos y buscan in-
formacion codificada en Internet que
puedan usar para dar valor agregado a
sus productos, elaborando mermela-
das o fresas cubiertas de chocolate
para diabéticos. También comparten
informacion sobre los procesos que de-
ben seguirse para certificar a los pro-
ductores, incluso el presidente del vi-
vero (que tiene una licenciatura en
biologia) imparte un curso sobre pro-
duccién organica.

A lo largo de nuestro trabajo de
campo hemos encontrado que la figura
de cooperativa es util para hacer mas
visibles a empresas consolidadas y
agrupadas regionalmente. Asi, por
ejemplo, las empresas productoras de
cajetas y rompope en la zona de Sayu-
la, Jalisco, han comenzado a asociarse
en cooperativas para acceder a los cré-
ditos sociales, que de otra manera les
serian negados porque son empresas,
sobre todo la de las cajetas, bien con-
formadas y rentables pero necesitan
capital para crecer a otra escala. Al
respecto, es interesante sefialar que
las pequerias empresas familiares con-
solidadas tienen muchas dificultades
para acceder al crédito, pues los pro-
gramas gubernamentales, como se
muestra en el anexo 1, estan diseniados
para apoyar a empresarios que co-
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mienzan o que caen dentro de grupos
sociales vulnerables como mujeres, in-
digenas, campesinos sin recursos etc.
Es por ello que las Mpymes més conso-
lidadas comienzan a recurrir a las dis-
tintas figuras de asociacién para ha-
cerse de créditos y poder participar en
ferias y exposiciones.

La Red Nacional de Desarrollo Sus-
tentable (Rendrus) es una red de em-
presas impulsada por la Sagarpa y el
Colegio de Posgraduados (Colpos), con
el propdsito especifico de compartir co-
nocimientos entre los empresarios que
quieran participar de ella. Esta red se
formo a finales de 1996, con la finali-
dad de identificar, sistematizar e inter-
cambiar las experiencias empresaria-
les exitosas que los habitantes rurales
estan desarrollando en todo el pais. Es
un instrumento para que los empresa-
rios rurales aprendan de los aciertos y
errores de otros empresarios y, sobre
todo, para que reflexionen sobre su
propia experiencia e identifiquen pro-
cesos de mejora [http://www.rendrus.
org/rendrus.html].

La red se organiza en ciclos anuales
que inician con las convocatorias para

invitar a los empresarios de cada dis-
trito a que compartan sus experiencias
exitosas. Para participar los interesa-
dos deben cumplir con los siguientes
requisitos: contar con una empresa
que al menos tenga un afio de funcio-
namiento continuo; estar integrado
preferentemente a un grupo u organi-
zacion; estar dentro de la poblacion
objetivo del programa de desarrollo ru-
ral Alianza Contigo —programa tiene
como poblacion objetivo a los produc-
tores de bajos ingresos de zonas mar-
ginadas, no marginadas y en transi-
cion—; no haber participado en las
reuniones regionales del ano anterior,
nunca en las nacionales, y registrar el
proyecto en el centro de apoyo para
el desarrollo rural o en el distrito rural
que corresponda.

El trabajo de la red consiste en se-
leccionar entre los mismos empresa-
rios a la empresa que cuente con el
mejor proyecto, a cuatro niveles: distri-
tal, estatal, regional y nacional. El es-
quema y namero de proyectos en cada
nivel es el siguiente:

La estrategia de promocion es un
concurso en el que se presentan expe-

Distritales
\

Convocatoria

abierta a los

proyectos de
los DDR del pais

Estatales
\

Los mejores
proyectos de
todos los DDR

del estado

Regionales

Los 6 mejores

proyectos de

cada entidad
federativa

Nacional
|

Los 2 mejores

proyectos de

cada entidad
federativa
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riencias exitosas. Para ello cada uno de
los participantes debe exponer su pro-
yecto, en el formato establecido por la
red, ante los otros empresarios, quie-
nes lo califican. La idea es que quienes
exponen reflexionen sobre el trabajo
que estan haciendo, y quienes juzgan
aprendan del trabajo de los otros. Las
presentaciones incluyen los puntos
siguientes: datos generales, locali-
zacion del proyecto, objetivos, informa-
cién comercial, servicios, proceso de
produccion, productos, organigrama,
impactos y perspectivas a futuro. Los
primeros rubros pueden cambiar en
funcién del tipo y productos que oferta
la empresa, lo que es inamovible son
los tres ultimos aspectos. Para hacer las
presentaciones a veces los empresarios
y/o encargados de la sociedad se auxi-
lian de profesionistas técnicos, los mo-
dernos extensionistas que les ayudan
a extraer las ideas més relevantes de
sus proyectos.

En 2009 estuvimos presentes en la
decimocuarta reunion de la red cele-
brada en Mérida, Yucatan. En ese ano
se habian presentado 1 200 proyectos,
de los cuales 64 (dos por entidad fe-
derativa) fueron presentados en la re-
unién de Mérida. Los proyectos se
relacionaban con distintos tipos de em-
presas rurales, que iban desde las que
se dedicaban a darle valor agregado a
la carne de los ganaderos que integra-
ban la organizacién, hasta empresas
de servicios turisticos que ofrecen una
experiencia de convivencia con la re-
gion. El premio que se obtiene es el re-
conocimiento Rendrus estatal,
regional o nacional, y por supuesto el
pago de todos los pasajes y viaticos

para acudir a las distintas reuniones
del evento. No hay estimulos en efecti-
vo. Sin embargo, el reconocimiento
ayuda a la promocion de la empresa y
eventualmente abre las puertas para
engancharse en otros programas.
Entre los productores mexicanos del
estado de Michigan ha habido dos in-
tentos de asociarse. El primero es una
cooperativa de productores encabe-
zada por un extensionista de la Msu,
cuyo primer presidente fue otro exten-
sionista contratado por horas por esa
misma universidad. Para ingresar
como socio de la cooperativa cada uno
de los productores tuvo que aportar
100 ddlares —cifra que ayudaron a pa-
gar a quien gestionaba el proyecto—y
los gastos de legalizacién de la socie-
dad. La cooperativa ha tenido muchos
problemas, pues las decisiones no las
toman los productores sino sus promo-
tores, quienes consiguieron incluso un
financiamiento federal para dar aseso-
ria a los productores, en temas que en
realidad ellos no percibian como nece-
sarios como la comercializacién, mis-
ma que en ese momento tenian resuel-
ta con el mercado que tienen en las
empacadoras locales. Para agravar la
situacion, los instructores y asesores
comerciales fueron elegidos también
por los extensionistas, sin tomar en
cuenta la opinion de los agremiados.
Lo anterior hizo que los productores se
sintieran utilizados,' pues la razén

13 Como se muestra en el anexo 2, con el in-
greso de nuevos grupos al sector agricola esta-
dounidense han comenzado a surgir programas
para apoyarlos. También han proliferado pro-
yectos de extensionistas y ONGs, que obtienen fi-
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por la que ellos querian agruparse con-
sistia en solicitar financiamiento para
una empacadora de arandanos azules.
Obtener financiamiento para este pro-
yecto no era posible, pues para ello se
necesitaba experiencia en comerciali-
zacion y un detallado analisis del mer-
cado (el cual se solicita para financiar
cualquier proyecto productivo en Esta-
dos Unidos). Los productores no tenian
ninguna experiencia en estrategias de
comercializacién (mas alla de la venta
de sus frutillas en empacadoras lo-
cales), y fue quiza por ello que los ex-
tensionistas buscaron primero un sub-
sidio (proyecto) que les permitiera
capacitarlos en técnicas comerciales.
El resultado fue que si bien se obtuvo el
subsidio, el dinero no ha podido ser
gjercido. Productores y extensionistas
estan descontentos, y aun cuando reco-
nocen la importancia de las asociacio-
nes para acceder a los distintos finan-
ciamientos y conocimientos que ofrece
el sistema agricola estadounidense, se
sienten “vacunados” contra cualquier
otro tipo de asociacién. En este mo-
mento se trabaja para formar una nue-
va asociacion que les permita ser mas
visibles como grupo y poder acceder a
los subsidios federales y estatales y su-
gerir nuevas formas de operacion ade-
cuadas a las necesidades de los pro-
ductores latinos.

nanciamiento para ayudar a estos productores
a conocer y usar los programas. Es por ello que
muchos productores piensan que quienes pro-
ponen estos proyectos sélo buscan obtener re-
cursos de los que los productores pocas veces se
benefician.

ACCIONESY PROYECTOS
INTERINSTITUCIONALES: NUEVAS
REFERENCIAS NUEVOS DISCURSOS

Para que los conocimientos, e incluso
el apoyo financiero que llega a las em-
presas, no se quede solamente en el
discurso, en el dinero ejercido por las
secretarias de Estado o en andlisis aca-
démicos, en los que los investigadores
ensalzan los casos de “éxito” o critican
en el caso del “fracaso”* de los proyec-
tos de transferencia de recursos o cono-
cimientos, es necesario que haya un
uso efectivo de esos recursos, especifi-
camente en la generacion de valor de
las empresas que los reciben. Para que
esto ocurra se necesita generar nuevas
referencias entre todos los actores in-
volucrados, y que éstas vayan mas alla
de discursos llenos de buenas intencio-
nes, pero que no aportan casi nada
para concretar acciones puntuales.
Para ubicar las referencias debe-
mos comenzar por analizar el capital
social de las instituciones. Para las em-
presas, como sefialan Yli-Renko et al.
(2001), es importante no crear vinculos
de dependencia con un solo cliente o
con una sola institucion, en la medida
en que eso las coloca en una posicién
vulnerable que pone en riesgo su
aprendizaje y crecimiento. En este tra-
bajo también se encontré que las em-
presas mas fuertes son aquellas que
estan ligadas a la mayor cantidad de
instituciones y redes, lo que les da la

4 El binomio éxito fracaso ha sido uno muy
usado para evaluar proyectos de transferencia
de tecnologia desde la comunidad de los adminis-
tradores de la tecnologia (Cadena et al., 1986).
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posibilidad de relacionarse de manera
mas horizontal y menos asimétrica.
Casi todas las empresas que se han
analizado a lo largo del trabajo de cam-
po estan vinculadas con varias institu-
ciones, y en principio con otras empre-
sas. Los primeros vinculos suelen ser
con las empresas en que habia trabaja-
do el empresario, con las de su familia
de origen (en el caso de que vengan de
una familia de empresarios), con los
proveedores y/o clientes, muchas veces
con empresas comercializadoras de la
region donde se ubican. Son éstos quie-
nes suelen acercar a las empresas a los
problemas que plantea el mercado. Al-
gunos proveedores, por ejemplo, suelen
dar asesoria técnica sobre su producto;
asi, en el caso de las panaderias las
empresas de levaduras daban ase-
sorias sobre los productos para mejo-
rar harinas poco maduras (puratos) o
sobre el uso de levaduras en pasta,
ademas de que obsequiaban a los pa-
naderos con delantales o instrumentos
de trabajo alusivos a sus empresas. Un
ejemplo de cémo funciona el contacto
con el mercado para la creacién de
nuevos productos es el de la empresa
de palanquetas de Jalisco, donde el
empresario vendia (granola y comple-
mentos alimenticios) y sus clientes
comenzaron a pedir productos como
palanquetas, que €l debié comenzar a
producir. El caso de este empresario es
muy interesante, porque ha incursio-
nado en el mercado estadounidense
“jalando” los productos ya no sélo de su
empresa, sino de otras empresas de
sus familiares en la region, con el fin
de diversificar los productos que ofrece
y abarcar el nicho de los dulces de la

nostalgia con una gama mas amplia de
productos .

Un segundo vinculo es con las ca-
maras de la region. Hace algunos anos
las empresas debian afiliarse por ley a
alguna camara. Esto dejo de ser obliga-
torio, y este tipo de asociaciones se es-
fuerza en ofrecer servicios para atraer
a los socios. La Camara Nacional de la
Industria de Panificacién (Canaimpa)
es un buen ejemplo de esto: antes ofre-
cia a los socios apoyo para contabili-
dad, una revista mensual y cursos de
capacitacion para los panaderos (San-
tos y Garcia, 1995). La Camara de Co-
merecio, Servicios y Turismo de Ciudad
Guzman ofrece promocion de los pro-
ductos de sus afiliados: organiza ferias
o financia a sus agremiados para asis-
tir a las ferias de productos tradiciona-
les en la ciudad de Guadalajaraoala
de Fonaes en la ciudad de México. En
estas ferias, ademas de contactar clien-
tes se contacta con otros productores
de la region, de donde se toman ideas
para mejorar la produccién, el empa-
que o la presentacién del propio pro-
ducto. Por ejemplo, un sistema de
produccion de una empresa de ates es
copiado por una fabrica de cajetas y
otra de mermeladas. También se in-
tercambia informacién acerca de los
mejores proveedores y se busca vincu-
larse de manera integrada con mayo-
ristas, ofreciendo una “cartera de pro-
ductos artesanales”. En suma, asistir a
estas ferias representa una oportuni-
dad comercial, pero es también un es-
pacio de socializacion de conocimientos
tacitos. Las cdmaras ofrecen cursos de
contabilidad y administracion, y pro-
mueven la contratacion de asesores
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técnicos especializados para que brin-
den servicios a sus agremiados. En al-
gunas ocasiones, como ocurre muy cla-
ramente en el caso de las ferias, se
constituyen en intermediarios entre
los agentes gubernamentales y las em-
presas.

En cuanto a las 1Es, los primeros
contactos casi siempre comienzan por
estancias de servicio social de alumnos
de las universidades o institutos tec-
nolégicos locales. Estos alumnos casi
siempre se dedican a dar asesorias
contables y/o técnicas a las empresas,
y es a través de ellos como se suelen
hacer las mejores relaciones; también
ayudan a integrar proyectos suscepti-
bles de ser financiados por los progra-
mas de apoyo, como ocurre en las em-
presas de Jalisco. Los problemas
comienzan cuando los empresarios se
acercan a las IEs sin un contacto previo
y para tratar de resolver problemas
puntuales que muchas veces estas ins-
tituciones no pueden solucionar, bien
sea porque no tienen ni la infraestruc-
tura, ni los conocimientos; porque los
problemas de los pequenos empresa-
rios carecen de la elegancia que los
académicos buscan al acercarse a un
problema de investigacién, o simple-
mente porque no existen las estructu-
ras formales o informales que permi-
tan la vinculacion. En el otro extremo
se encuentran los acercamientos que
éstas deben propiciar con las empre-
sas como parte de su trabajo, que sue-
len ser los mas dificiles porque casi
siempre llegan a ofrecerles cursos o
asesorias desde lo que ellos piensan
seria util para las empresas, sin consi-
derar lo que los empresarios quieren o

necesitan: las 1Es ofrecen a los empre-
sarios recursos que no son significati-
vos para ellos. En términos de poder
tenemos que quienes se acercan a la
otra institucién tienen una posicién
desventajosa para controlar los resul-
tados derivados de la vinculacion inter-
institucional.

Los programas de emprendedores,
casi siempre presentes en todas las IEs,
suelen ser otra fuente de frustraciéon
para quienes participan, pues muchas
veces las ideas de las empresas que ahi
se presentan no estan vinculadas con
los mercados regionales ni nacionales,
y los productos desarrollados se que-
dan en buenas ideas que se reflejan en
buenas calificaciones para los estu-
diantes que participan.

Por dltimo tenemos los esfuerzos
de vinculacion con las instituciones gu-
bernamentales, que son tan importan-
tes que hasta demanda la contratacion
de personas y la creacion de programas
y oficinas para instrumentarlas. Un
ejemplo es el de la fundacién Produce,
que surgié en 1997 con la finalidad de
impulsar la generacion y transferencia
de tecnologia y conocimiento en siste-
mas productivos campesinos de la ciu-
dad. Su mesa directiva se encuentra
integrada por productores y represen-
tantes del gobierno para apoyar eco-
némicamente investigaciones pro-
movidas desde la demanda de los
productores, y en las que participan
instituciones como el Instituto Nacional
de Investigaciones Forestales Agrico-
las y Pecuarias (1NTFAP), el Colegio de
Posgraduados, la Universidad Auténo-
ma de Chapingo, la vaMm, la uNaM y el
Instituto Nacional de Nutricién “Sal-



Cayendo en las redes: relaciones simbiéticas...

99

vador Zubiran”. En el caso de la funda-
ci6n Produce, del Distrito Federal, se
reportan trabajos de investigacion y
transferencia de tecnologia en las ca-
denas agroalimentarias de maiz, ave-
na, amaranto, nopal verdura, hortali-
zas, frutales, ovinos, porcinos, bovinos
y apicultura, ademas de cadenas pro-
ductivas agricolas como las plantas
ornamentales e investigacion en sani-
dad forestal.

Como se muestra en los anexos 1y
2, las instituciones gubernamentales
de México y Estados Unidos facilitan
financiamiento, en algunos casos con
intereses muy bajos y en otros a fondo
perdido, como el caso de Fonaes o los
programas de conservacion del NRcs en
Estados Unidos. El problema con estos
financiamientos es que suele caer en el
mismo tipo de empresas que muchas
veces corren de subsidio en subsidio
sin llegar a ser autosuficientes, de tal
manera que los recursos, mas que con-
tribuir a crear o fortalecer una empre-
sa, lo que hacen es darle una fuente de
subsistencia a sus duefios. Del otro
lado estan las empresas familiares
muy ligadas a cierto tipo de mercado,
como el de los organicos, 0 a una regién
especifica —como la produccion de
miel en Yucatdn o la de dulces en Sa-
yula—, que al ser empresas en cierto
modo consolidadas y por ello sus em-
presarios no pertenecen a grupos socia-
les vulnerables, no pueden participar
en estos programas y en muchas oca-
siones tampoco consiguen los financia-
mientos bancarios, lo cual ocasiona
que no consigan créditos para ampliar
sus negocios o como capital de trabajo
para incursionar en nuevos merca-

dos.?® Es en estos casos que los empre-
sarios han buscado nuevas estrategias
para poder acceder a los créditos; por
ejemplo, la empresa de cajetas y la de
rompope se han constituido en coope-
rativas que si pueden participar en los
programas. Las productoras de miel,
tanto de Yucatan como de Cuidad Guz-
man, Jalisco, han integrado sociedades
de produccion rural, y en el mismo pro-
ceso se encuentra la de las fresas de
Xochimilco. Los productores de Michi-
gan se han integrado también en una
cooperativa para solicitar fondos y te-
ner una empacadora, cosa que no re-
sulto. El problema en todos los casos es
que los empresarios no suelen enten-
der el funcionamiento y los alcances de
agruparse en una sociedad y terminan
haciéndolo en los términos que el ase-
sor les indica (sea este un técnico, un
investigador, una ONG o el propio pro-
ductor que fomenta la asociacién). El
caso mas terrible es el de los producto-
res mexicanos del suroeste de Michi-
gan, quienes se constituyeron en una
cooperativa para montar una empaca-
dora, y al final los extensionistas que
los “asesoraron” terminaron solicitan-
do un gran financiamiento para prepa-
rarlos comercialmente, financiamiento
que no ha podido ejercerse. El caso de
Michigan no es aislado, a lo largo del
trabajo de campo hemos escuchado,
incluso en las reuniones organizadas
por los distintos programas, comenta-
rios negativos sobre las decisiones de

15 El financiamiento como capital de trabajo
estd desapareciendo de los programas guberna-
mentales, e instancias como Fonaes lo han qui-
tado de su oferta de créditos.
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quienes organizan a los productores.
Estos comentarios refieren fundamen-
talmente la lejania de estos asesores de
los problemas reales de las empresas.
En el caso de que los organizadores
sean empresarios, sus comparfieros en
la asociacién dicen que los dirigentes
aprovechan para quedarse con los me-
jores contratos, o para buscar los cono-
cimientos que son utiles a sus empre-
sas mas que los que demandan la
mayoria de asociados. Quiza el mayor
problema es que la sociedad es sélo un
instrumento para conseguir apoyos y
los socios no aprovechan el poder que
obtienen al estar asociados para rea-
lizar actividades como la compra de
materias primas a precios mas com-
petitivos, o incluso la posibilidad de
negociar con las 1ES contratos méas ven-
tajosos y que resuelvan problemas con-
cretos de los socios.

A MANERA DE CONCLUSION: COMO
ACERCAR RACIONALIDADES
Y REFERENCIAS

La idea final de trabajo es la de mos-
trar como légicas operativas y marcos
de referencia distintos generan rela-
ciones interinstitucionales asimétricas
que impiden la creacion de vinculos
fuertes y duraderos. Asi, lo que suele
ocurrir entre Mypymes, IES e institu-
ciones gubernamentales son contactos
especificos, que tienen la duracién de
un proyecto y en pocas ocasiones deri-
van en la creacion de redes.

Los actores que participan de estos
proyectos parten de racionalidades
muy distintas, que se reflejan funda-
mentalmente en varias formas de ma-

nejar el tiempo, los recursos y los resul-
tados de su trabajo. A los empresarios,
sobre todo a quienes no estan muy li-
gados a los subsidios —bien porque
desconfian del gobierno (como en el
caso de los granjeros de Michigan que
llegaron como ilegales) o bien porque no
han obtenido los resultados que espe-
raban (los créditos no salieron a tiem-
po o les fueron negados)—, les intere-
sa poco la vinculacién porque estan
acostumbrados a los resultados inme-
diatos en las acciones que emprenden,
entre otras cosas porque el mercado
asi se los demanda. Cuando solicitan
un crédito o la solucion de un proble-
ma es porque han visto ya una nueva
maquinaria que les permitiria am-
pliar o diversificar su mercado y no
pueden esperar (porque los clientes
tampoco los esperan) a los tiempos de
las instituciones gubernamentales.
En otras ocasiones ocurre que no tie-
nen los registros de operacion, conta-
bles y/o financieros que estas insti-
tuciones demandan para otorgar un
crédito, o bien no cuentan con los cono-
cimientos para decodificar los que las
universidades les ofrecen para la solu-
cion de un problema. Las empresas
necesitan que los conocimientos se
transmitan de manera tacita (a través
de reuniones o trabajo conjunto) y
puedan ser aplicados a la solucién de
un problema concreto. A lo largo del
trabajo de campo en Michigan en-
contramos, por ejemplo, que en los dis-
tintos cursos y entrenamientos or-
ganizados por la MsU y las agencias
gubernamentales, continuamente se
explicaba a los productores que los co-
nocimientos adquiridos eventualmen-
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te servirian para controlar una plaga.
Sin embargo, el mejor gancho para que
asistieran a los cursos era la obtencion
inmediata de créditos para poder reno-
var su licencia de pesticidas sin hacer
el examen correspondiente. A veces
acciones tan pequefias como estos cré-
ditos de la licencia de pesticidas, o el
que un estudiante de ingenieria les en-
sefie como reubicar una pequena plan-
ta industrial, son los primeros inter-
mediarios y permiten la generacion
de confianza entre los actores de las dis-
tintas instituciones. El reto viene des-
pués, para consolidar de manera in-
formal o formal estas relaciones en
redes, que beneficien a las institucio-
nes involucradas.

Para estos primeros contactos tam-
bién es muy importante el factor local
y regional. El que los distintos actores
hayan crecido juntos facilita los en-
cuentros y la confianza, a veces estas
referencias regionales pesan més que
los marcos de las instituciones para las
que trabajan; incluso, en ocasiones
quienes trabajan en la universidad,
ONG 0 en el gobierno tuvieron también
su empresa, y eso los hace més cerca-
nos a los empresarios de la region y
mas empaticos con sus necesidades y
problemas.

Paraddjicamente, un obstaculo
para la relacion suele ser la formalidad
que a veces se le quiere imprimir a las
relaciones de vinculacion, el tipo de
empresarios que apoyan los progra-
mas, o el manejo administrativo de las
empresas. Si bien todas las empresas,
por pequenas que sean, tienen ciertos
controles administrativos, a veces las
instituciones proveedoras de financia-

mientos o conocimientos les demandan
algunos que los empresarios no logran
entender y los ven como pérdida de
tiempo, una burocracia intitil o una
manera de aprovecharse de ellos para
obtener recursos en su nombre. Un
ejemplo es la Cooperativa de Producto-
res del Suroeste de Michigan, o los re-
quisitos, planes y formatos que deben
cubrirse para tener alguno de los cré-
ditos de los programas de apoyo mexi-
cano. En este sentido se han encontra-
do dos tipos de empresas: las que ya le
hallaron el modo y van de un subsidio
a otro sin constituirse nunca realmen-
te en empresas que generan capital y
reinvierten sus ganancias, y las que no
logran entender la manera en que fun-
cionan los subsidios y créditos y se
mantienen al margen de éstos; muchas
veces son exitosas, pero no logran cre-
cer ni acceder a nuevos mercados por
falta de créditos y conocimientos.

Estos dos tipos de empresarios se
manejan de manera diferente. Los
primeros suelen ver la inversion para
montar su empresa como un gasto que el
gobierno tiene que pagar para que
ellos puedan emplearse y buscan que se
les subsidie la mayor parte de su inver-
sién: maquinaria, terreno, naves, espa-
cios de comercializacion. Los segundos,
que son los que presentamos en este
articulo, tienen acercamientos a los
programas pero éstos sélo apoyan acti-
vidades concretas, como créditos para
la licencia de pesticidas, o la asistencia
a alguna feria. Lo que hacen para que
su empresa funcione es desarrollar es-
trategias entre sus redes familiares y
locales para hacerse del conocimiento
y los recursos que necesitan.
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Tipo de apoyo

ANEXO1

Programas de apoyo a microempresas en México

Institucion Nombre del programa o
proyecto

Secretaria de Fondo de Apoyos para
Economia Empresas en
Solidaridad (Fonaes)

Fondo pyME

Secretaria de Programa de aceleracion de

Economia/ Empresas de Base
Subsecretaria Tecnolégica (Techba)
de la Pequeiia
y Mediana ) )
Empresa Programa Mi Tortilla
Programa Nacional de
Financiamiento
al Microempresario
(Pronafim)

Dirigido a emprendedores de escasos
recursos para proyectos productivos, la
constitucion y consolidacién de empresas
sociales y la participaciéon en esquemas
de financiamiento social.

Da apoyos de caracter temporal a
programas y proyectos que fomenten la
creacion, desarrollo, consolidacion,
viabilidad, productividad, competitividad
y sustentabilidad de las micro, pequenas
y medianas empresas.

Ayuda a las empresas de base
tecnoldgica en su proceso de crecimiento;
les asesora y les da acceso a una
importante red de contactos.

Consiste en incorporar al empresario

a un proceso de capacitacion grupal
(Curso Basico Mi Tortilla) y consultoria
in situ (Taller de Reingenieria-
Administracién). Ambos procedimientos
metodoldgicos brindan al industrial
herramientas de inteligencia
competitiva que les permite decidir,
desde una perspectiva sustentable y
prospectiva, qué mejoras
administrativas, comerciales y
tecnoldgicas introducird en su negocio
para que éste sea mas rentable y mas
competitivo.

Ofrece créditos a microempresas que
fomentan autoempleo en situacion de
pobreza. Ademas, les ayuda a adquirir
software, hardware, mobiliario y equipo
necesario para el mejoramiento de su
operacion.
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ANEXO 1 (continuacion)

Programas de apoyo a microempresas en México

Institucion Nombre del programa o Tipo de apoyo
proyecto
Sagarpa Programa de Apoyo a los Otorga apoyo para la puesta en
Proyectos marcha de proyectos productivos que
de Inversién Rural (PAPIR) posibiliten la aplicacién de tecnologias

apropiadas, la reconversion productiva,
el acopio, y transformacién para
fortalecer la comercializacién de la
produccién primaria, la generacién de
empleo rural y el posicionamiento en los
mercados.

Secretariade dJoven emprendedor ruraly  Este programa fomenta el relevo

la Reforma fondo de generacional en la tenencia de la tierra,

Agraria tierras apoyando a los jovenes de nucleos
agrarios para adquirir o rentar tierra
social.

Programa de la Mujerenel  Orientado a las mujeres que habitan

Sector en nucleos agrarios, y que se organizan

Agrario (Promusag) para desarrollar un proyecto productivo
que les permita obtener ingresos y con
ello contribuyan a combatir la pobreza
en el medio rural.
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ANEXO 2
Programas de apoyo a los agricultores en Estados Unidos
Agencia Nombre del programa o Tipo de apoyo
proyecto
Natural Programa de Incentivosde ~ Brinda asistencia financiera y técnica a
Resources Calidad Ambiental (EQip) productores agricolas o ganaderos para
Conservation conservar y mejorar los recursos
Service naturales que hay en sus tierras.
Programa de Otorga asistencia financiera y técnica a
Administracién de la agricultores para conservar y mejorar el
Conservacion (csp) suelo, el agua, el aire en sus tierras.
Programa de Ayuda de Da asistencia financiera a agricultores
Direccién Agricola (AMAP) para hacer frente a cuestiones como la
gestion del agua, calidad del agua y
control de la erosion mediante la
incorporacion de la conservacion en sus
operaciones agricolas.
Programa de Reserva de Ofrece asistencia técnica y financiera a
Humedales los propietarios para restablecer, mejorar
y proteger los humedales.
Conservacion para Ofrece apoyo y herramientas para
Asociaciones de ayudar a la gente a conservar, mantener
Conservacion (ccp) y mejorar sus recursos naturales.
Rural Programa de asistencia a Ofrece préstamos y subvenciones a las
Development los microempresarios organizaciones para apoyar el desarrollo
rurales de los microempresarios agricolas.
También ofrece préstamos a largo plazo
para microempresas rurales.
Farm Service Oportunidades para Proporciona asistencia a los agricultores
Agency adquirir o subvenciondndolos por dos afios
arrendar tierras adicionales de la renta anual por vender

o arrendar en un contrato de propiedad
agricola de la crp si éstos caen dentro del
grupo de los agricultores o ganaderos
nuevos o con desventajas sociales.
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ANEXO 2 (continuacion)
Programas de apoyo a los agricultores en Estados Unidos
Agencia Nombre del programa o Tipo de apoyo
proyecto
Prioridad en la Compra de Este proyecto anade a los agricultores
los Bienes de Inventarios con desventajas sociales junto con los
de Fsa nuevos agricultores que ya eran elegibles
ala prioridad de la compra de los bienes
de inventario de la FsaA.
Préstamos para la Los préstamos son otorgados en los
Proteccion del Aguay Suelo  siguientes dos sentidos
1) Alos nuevos agricultores y a los
agricultores con desventajas sociales
como prioritarios, asi como a los que
adoptan agricultura orgénica y practicas
de agricultura sostenible, y
2) Afiade a la adopcién de produccion
organica y/o practicas de agricultura
sostenible como elegible para propdsitos
de préstamos.
Compra de Frutas, USDA compra cierta cantidad de frutas,
Verduras y Nueces paralos  verduras y nueces para los Programas de
Programas de Asistenciaa  Asistencia a la Nutricién.
la Nutricién locales
Michigan Subvenciones para Cultivos  Brinda fondos a los agricultores para
Department  Especiales incrementar la competitividad en
of Agriculture cultivos especiales en areas como
mercado, promocion, educacion,
investigacion de mercado y nutricion.
Programa de Acceso al Provee fondos para aumentar la
Mercado (MaP) disposicién y vialidad de cultivos

Farm Service Acceso a la conservacién
Agency and

Natural

Resources

Conservation

Service

norteamericanos especiales, en mercados
extranjeros.

Brinda asistencia técnica y financiera a
los agricultores y ganaderos para la
conservacion de sus tierras.




