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Redes rurales: herramienta para saber qué,
por qué, como, quién, cuando y dénde

Jorge Galo Medina T.

Toda indagacién con sustento y método cientifico parte de una
pregunta, alrededor de la cual giran muchas otras que —después
de pasar por un proceso sistemdtico— intentan dar respuesta a
problemas de distinta indole. Tal es el caso particular de la pre-
sente obra de las investigadoras Maria Josefa Santos y Rebeca
de Gortari; en ella abordan el tema de la competitividad de las
empresas rurales. Desde el comienzo se plantean cémo influyen
las redes sociales en el desarrollo y fortalecimiento de las mi-
croempresas rurales en México. A dicho interrogante se agrega el
siguiente: ;Cudl es su importancia respecto del acceso a recursos,
aportacion e intercambio de conocimientos, fuente de competiti-
vidad, crecimiento y desarrollo empresarial, entrada al mercado y
su legitimidad como actividad econémica?

El estudio parte del supuesto —ampliamente corroborado
con la informacién analizada— de que las ventajas competitivas
de las zonas rurales son mas bien limitadas, bien sea por la inci-
piente infraestructura disponible (“dura” o “blanda”) o por los
programas institucionales de escasa cobertura en tales regiones.
Se trata de un aspecto central de la investigacion realizada para
demostrar el valor que ejercen las redes sociales en el fortaleci-
miento de las pequenas empresas rurales mediante el intercambio
de conocimientos y experiencias valiosas, précticas mejoradas, asi
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como adopcién de tecnologias, de métodos administrativos y de
organizacion que han rendido frutos.

Sin duda, la aportacidn del presente trabajo resulta funda-
mental para el apalancamiento de las microempresas rurales.
También es afin al planteamiento de la actual administracién
federal de modernizar el campo, reconociendo las diferencias
regionales, productivas, de organizacién, asi como culturales de
los productores, mediante la democratizacion de la productividad
y la competitividad.

En particular, la comparacion de diversas redes con la creada
por la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural,
Pesca y Alimentacién (Sagarpa): la Red Nacional de Desarrollo
Rural Sustentable (Rendrus), no sélo ha permitido visualizar sus
fortalezas y sus debilidades, sino también identificar los prin-
cipales retos a los que hacen frente. Ello mas alla de participar
anualmente en un concurso nacional donde algunos casos de cada
entidad federativa presentan excelentes logros, los aspectos mas
sobresalientes de sus proyectos, sus innovaciones ylos principales
factores que los han llevado a conseguir buenos resultados. De
manera concreta, se percibe la necesidad de fortalecer las cadenas
de valor, la diversificacién productiva, asi como la capacidad que
tienen los productores rurales para asociarse.

Ala postre, la utilidad de una red para el desarrollo y mejor
funcionamiento de las pequenias empresas rurales es directamente
proporcional al conocimiento que ella genera. Vale decir, saber
qué conocimiento es necesario, de acuerdo con la etapa evolutiva
de la organizacién de productores; saber el porqué de los princi-
pios que rigen el funcionamiento de las actividades agropecuarias
y de la sociedad rural; saber cdmo: las habilidades y capacidades
con que se cuenta para realizar buenas précticas productivas y or-
ganizativas; saber quién tiene el conocimiento, quién sabe hacerlo
y a quién acudir ante los problemas cotidianos que se presentan;
saber cudndo: habilidades para tomar decisiones con oportunidad,
conocer el ciclo de vida de la produccién; y saber dénde: habilidad
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para determinar el tiempo y el lugar mas apropiados para realizar
ciertas tareas.

De tal modo, una red (entendida por las autoras como “[ ... ]
una nueva forma organizativa de movilizar recursos para la in-
novacién y el desarrollo econémico [ ... ], p. 57) representa una
herramienta fundamental en el &mbito de la productividad y la
competitividad rurales. Aunque la prosperidad de una empresa
rural no siempre se basa en las redes, éstas constituyen un recurso
muy util para fortalecer todos los eslabones de la cadena de valor,
la cual en la actualidad determina la diferencia de su crecimiento
y su evolucion.

Entre los alcances notables del presente estudio, se encuentra
suvinculacion con el perfil del nuevo extensionista que se necesita
en México para influir y repercutir positivamente en el logro de
un Campo Competitivo, Productivo, Rentable, Sustentable, que
contribuya a alcanzar las metas nacionales de seguridad alimen-
taria, Producto Interno Bruto (P1B) agropecuario y pesquero,
asi como balanza comercial agroalimentaria. Para ello, resulta
imprescindible contar con un sélido Sistema y Servicio Nacio-
nal de Extension Agroalimentario, cuyo protagonista central:
el extensionista, cumpla con el siguiente perfil de habilidades,
capacidades, conocimientos y valores:

1. Visién holistica: conocer las principales caracteristicas
de las cadenas de valor, agroclusters y agroparques

2. Humanista: dar prioridad al desarrollo personal del pro-
ductor

3. Un extensionista que domine las siguientes innovaciones:

a) Producto: ver més all4 de la especie o cultivo; incluye
aquellos cambios o adiciones de los bienes que se pro-
ducen o de los servicios que se prestan

b) Proceso: la innovacién del proceso entraia cambiar la
manera como se producen los bienes o como se prestan
los servicios (entender el proceso productivo)
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¢) Mercado: la innovacion de mercado significa cambiar
el modo o las condiciones como se comercializa el pro-
ducto, o bien variar el mercado o destinatario del bien
0 servicio

d) Institucional: vinculado con el gobierno y los servicios de
investigacion y educacion

e) Social: 1ainnovacién de la organizacién social representa
un cambio en la estructura, las actividades o los servi-
cios brindados, los procesos o metodologias seguidas o
la relacién con otros actores; incluye aspectos como la
asociatividad (la organizacién productiva y las redes)

f) Personal: la innovacién personal esta destinada a profun-
dizar en el autoconocimiento del productor y liberarlo de
toda limitacion para hacer de él un mejor productor

A laluz de las experiencias recientes, resulta obvio que alentar
la ignorancia conduce a exaltar la prepotencia y la soberbia. Esta
ecuacion debe invertirse: de lo que se trata es de cultivar el saber,
el conocimiento, para engendrar la tolerancia, la humildad y una
relacion mas humanista. Dentro de las redes rurales, éste es el
umbral del nuevo liderazgo para el extensionista contemporaneo,
el extensionista lider de servicio, el que aplica un enfoque innova-
dor en el cual la innovacién sea el motor que guie su desempeno,
tanto en lo productivo como en lo organizacional.

En esencia, la innovacidn es la aplicacién de conocimientos,
y ella solo tiene lugar cuando dicho conocimiento aparece en la
manifestacion de ideas, pricticas, o de tecnologias; ademas, los
individuos y la comunidad terminan apropidndose de él (Insti-
tuto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura, 2014).
De manera mas rigurosa, Lam sefala: “La habilidad de que dis-
ponga una organizacion para innovar, constituye una condicion
indispensable para utilizar de manera productiva los recursos de
la invencion y las nuevas tecnologfas” (2004: 3). Ello entraia
modificar nuestra percepcion generalizada en el sentido de que
la innovacién tecnoldgica echa a andar la innovacién organiza-
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cional, ya que —al cambiar el &mbito de competencias— las or-
ganizaciones se ven forzadas a adaptarse a estas nuevas demandas.
Miés claro no podria haberse expresado: “[...] los economistas
suponen que el cambio organizacional es una respuesta al cambio
tecnologico, cuando de hecho la innovacion organizacional puede
ser requisito indispensable para lograr la innovacién tecnolédgica”
(Lam, 2005).

Resulta claro que una de las innovaciones prioritarias para el
extensionista actual es la referente a la organizacional; con el pro-
posito de hacer de la extension, una innovacién organizacional,
entendida como la creacién o adopcién de una idea o conducta
nuevas aplicables ala organizacién. Aun cuando no hay consenso
en cuanto al concepto y las metodologias acerca de la innovacion
organizacional, los siguientes se vislumbran como fuerzas endé-
genas que pueden acelerar o restringir la adecuacién y evolucién
de los cambios tecnolégicos: 1) capacidad de aprendizaje; 2)
valores; 3) intereses; y 4) poder.

Lainnovacién de la extension —por ser un proceso educativo
y humano que se inicia con el productor mismo— tiene como
requisito la formacién y entrenamiento de un extensionista di-
terente, orientado hacia el servicio, con perspectiva humanistay
holistica para visualizar todas las interacciones que trae consigo
el desarrollo rural, el cual va mas alla del producto, proceso, mer-
cado, aspectos sociales, institucionales y personales; asimismo,
abarca la territorialidad, la sustentabilidad y el cambio tanto de
actitudes como de aptitudes de todos los actores participantes.
Para ser innovador, el nuevo extensionismo debe incluir aspectos
nuevos, actuales, que otorguen valor agregado al conocimiento
generado, que realimente y se sustente en el conocimiento ge-
nerado por las instituciones educativas y de investigacion, que
atienda conjuntamente las necesidades del productor y del pais,
que vea la cadena productiva en su conjunto, que respete cultu-
ras, tradiciones y conocimientos de los productores, que sea una
via de comunicacidn efectiva y un vehiculo para el intercambio
abierto de tecnologias y saberes, que no suplante la toma de
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decisiones, la cual debe ser prerrogativa del propio productor y
su comunidad u organizacién.

En esta direccion apunta el estudio de las doctoras De Gor-
tari y Santos, al tiempo que senala las dreas de oportunidad y
los retos a que tales actores habran de hacer frente en el futuro
proximo. Las redes constituyen un factor importante en el desa-
rrollo integral de las empresas rurales, sus actores y su entorno.
Ello significa que han sido los productores mismos quienes han
asegurado la continuidad de dicha red al convertirse no sélo en
una oportunidad para exponer y ser parte de un concurso na-
cional de experiencias que han rendido buenos resultados, sino
que han encontrado aportaciones valiosas para el crecimiento y
desarrollo de sus empresas.

Durante sus casi 20 anos de vida, la continuidad de la Rendrus
es un logro inobjetable que se finca en el lema mismo de esta
organizacion informal: “Con los pies en la tierra, los mexicanos
aprendemos del éxito de los productores”
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El proposito general de este trabajo colectivo, es contribuir al
andlisis del papel que desempenan las redes entre los empresa-
rios rurales para adquirir, codificar y transferir experiencias que
pueden ser aprovechadas para mejorar los procesos, productos,
técnicas de mercadeo y de administracién de sus negocios. En
tal sentido, a lo largo de los capitulos que integran el presente
libro, mostramos cémo el conjunto de relaciones y redes don-
de se comparte conocimiento e informacién, puede significar
el avance e incluso la supervivencia de las pequenas empresas.
El andlisis ubica la manera como funcionan distintos tipos de re-
des, asi como el aprovechamiento de los flujos de conocimiento
que hay en distintas localidades del pais, los cuales permiten la
acumulacién de capacidades dentro de las empresas, a partir de
las que construyen estrategias para participar en el mercado. En
tal sentido, el trabajo tiene la intencién de aportar al conocimiento
sobre la naturaleza y légica de funcionamiento de tales redes, al
igual que sus alcances y limitaciones tanto para el desarrollo de la
microempresa como de los emprendedores en las zonas rurales.

Los negocios a los que nos referimos en su mayor parte, tienen
su origen en los cambios que ha experimentado el pais en las ul-
timas décadas y a los cuales han tenido que adaptarse, asi como
a las nuevas politicas y actores surgidos de ellos. Entre éstos, po-
demos ubicar desde las reformas al sector agricola, y —poco mds
tarde— tanto laliberalizacién de la economia como la integracion
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en el mercado global, que trajeron consigo la transformacion de
la produccién agropecuaria y su alineacidn a las tendencias
de los mercados agroalimentarios globales. En primer término,
para recomponer la produccién, fue preciso emprender procesos
de reconversion de antiguos cultivos a la produccién de hortali-
zas, frutas y forrajes, los cuales resultaron insuficientes; por ello
muchos productores han tenido que recurrir a actividades fuera
de las agricolas, para complementar sus ingresos o emprender
nuevas actividades.

En segundo lugar, las politicas de ajuste aplicadas desde me-
diados de los anos ochenta —asi como el modelo de desarrollo
econdmico orientado “hacia fuera”™— trajeron consigo la pri-
vatizacion de los organismos paraestatales del campo que per-
mitian el enlace entre las distintas etapas de la produccién y los
principales actores de dicho sistema. Ademas, administraban el
sistema financiero, lo cual significé también la cancelacion de
los subsidios y la desregulacién del comercio agroalimentario
cuando entr6 en vigor el Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN). Dichas funciones fueron delegadas en nue-
vos actores como Organizaciones No Gubernamentales (ONG),
consultores, y otros, con quienes los productores (entre ellos los
microempresarios) han tenido que aprender a hacerse tanto de
recursos como conocimientos mediante la aplicacion de nuevos
mecanismos y redes.

Por lo anteriormente expuesto, durante los ultimos anos se
asiste a la proliferacion de buena cantidad de micronegocios de-
dicados a diversas actividades tales como la transformacién
de diferentes productos, el pequeno comercio y los servicios
turisticos —entre otros—, que estan permitiendo hacer frente
al problema de la pobreza, derivada de los bajos ingresos que
afectan ala mayor parte de la poblacion rural; dichos procesos no
son ajenos a las diversas entidades del pais. En muy poco tiem-
po, dicha alternativa nueva de desarrollo rural se ha convertido
en uno de los pilares de la economia micro-regional de muchas
zonas, en tanto contribuye con parte importante de los ingresos
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familiares, ademds de que constituye el ntcleo en torno al cual
se organizan otras actividades econdmicas.

REDES: RECURSO PARA EL DESARROLLO
DE LAS EMPRESAS RURALES

Una delas estrategias que aplicanlos microempresarios parallevar
adelante sus negocios esla conformacién de redes sociales; elloles
permite hacer frente a las principales restricciones derivadas del
escaso desarrollo que en el dmbito rural padecen los mercados,
los servicios publicos y la infraestructura institucional. Los em-
presarios requieren de informacién, capital, conocimientos y
mano de obra para iniciar y desarrollar sus actividades empre-
sariales. Algunos cuentan con estos recursos y con otros; asi-
mismo, los complementan por medio de sus contactos (Aldrich,
y Zimmer, 1986). Las personas que participan en una red pue-
den extenderla al incorporar en ella a sus conocidos de trabajos
anteriores o a sus amigos. Otros actores de las redes pueden ser
organizaciones y agencias gubernamentales, agrupaciones de
empresas, instituciones de educacién superior y técnicas, asi
como individuos que ayudan a crear y desarrollar una empresa
(Hansen, 1995). Este conjunto de actores constituye un com-
ponente clave para los emprendedores, donde el capital social
desempena una doble funcién: primero como una suerte de
adhesivo que posibilita la unidén de personas en torno a intere-
ses comunes; y segundo, como lubricante para facilitar el inter-
cambio (Anderson, y Jack, 2002). Ademas, las habilidades para
construir alianzas entre empresas, entre ellas y las instituciones
—asi como las posibilidades de creacion de redes flexibles—,
se han convertido en partes esenciales del capital de la empresa,
entendido éste como el know how basico para poder crecer. Es
decir, en la medida en que las empresas se desarrollan, van ha-
ciendo frente a diversos retos: mejoras del producto, mejoras en
los procesos de creacién y produccion. . . Ello exige cambios enla
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estrategia y en las capacidades organizacionales, donde las redes
ocupan un lugar clave.

El establecimiento de redes sociales con familiares, amigos y
conocidos tanto en el dmbito rural como fuera de él —de igual
manera que la creacién de micronegocios—, constituyen las es-
trategias mas importantes a las que recurre una cantidad cada vez
mayor de pobladores de zonas rurales; ello con el propdsito de me-
jorar sus ingresos y su calidad de vida.

En tales zonas encontramos —por una parte— que los mi-
grantes desempenan un papel importante, por medio de redes
de familiares y amigos, en tanto se han constituido en uno de los
principales factores de mejoramiento, incremento de sus ingresos
y —en menor medida— de generacién de oportunidades de
desarrollo. Por otra, también, hay redes sociales que sirven de pro-
veedoras de parte del capital, para ampliar las actividades agricolas
o la instalacién de una microempresa no agricola; de capacita-
cién y consultoria de procesos y productos; de abastecedoras de
insumos para las actividades agropecuarias, agroindustriales o
comerciales; de proveedoras de informacion sobre demandas,
precios y otros relacionados con el funcionamiento de los mer-
cados; asi como de comercializadoras de los productos agricolas
o agroindustriales (0 ambos), en los diferentes centros urbanos
y mercados: redes que en su conjunto también han aumentado,
a partir de los cambios ocurridos en las politicas dirigidas hacia
el medio rural de apoyarse en la oferta, atender cada vez mis las
demandas del sector rural y que también promueven las redes.

Asi pues, simultdneamente a la expansion de las redes sociales
dela poblacién rural, las actividades econdmicas no agricolas han
venido cobrando mayor importancia en el pais durante las dl-
timas décadas; en particular las desplegadas por las pequenas
empresas rurales.

Crear una pequena empresa rural se inscribe en contextos so-
cioecondmicos especificos, donde los duenos pueden acceder a
distintas redes que corresponden a su realidad local; la diversidad
de dichas redes depende del rango de sectores en los que el em-
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prendedor se desenvuelve. Ademads, se encuentran sujetas tanto
a distintas politicas gubernamentales como a diferencias en las
infraestructuras institucionales, que resultan desiguales en las di-
ferentes regiones. Asimismo, su origen se relaciona con la historia
individual y social de cada empresario, en términos de los recursos
con que cuenta y de sus relaciones, que van desde sus redes de
relaciones personales (pasando por las profesionales) hasta las
politicas. Relaciones sociales que les permiten insertarse en el
tejido social y econémico que las circunscribe, apoyadas tanto en
lainformacién como en el conocimiento que les permiten acceder
alos distintos recursos y fuentes de informacién relevantes, en su
proposito de convertir una idea en un negocio.

Lasredes alas que acceden pueden ser diversas y heterogéneas;
también es posible que varien en cuanto al nivel de las relaciones
que ocurren en ellas. La primera se refiere al rango de sistemas
sociales a los cuales el individuo pertenece. Es decir, los lazos
con personas de diferentes grupos asi como sus caracteristicas;
por ejemplo: edad, género, ocupacion; hasta procedencia étnica,
entre otras. La diversidad puede depender del rango de sectores
en que cada empresario se moviliza.

La obtencidon de los recursos depende de la habilidad que
tengan los emprendedores para crear relaciones sostenibles de
intercambio con sus fuentes de recursos. En el caso de los pe-
quenos empresarios rurales, el conocimiento que comparten al
participar en las redes es fundamentalmente técito, contenido en
las habilidades y el know how de los actores.

Otro aspecto esta relacionado con los conocimientos que se
intercambian en la red social, en tanto resultan ttiles para despejar
problemas especificos de las empresas: desde resolver problemas
financieros, de produccién, administracidn, hasta de ventas; asi
como reducir las brechas y dar un salto en el conocimiento; o
bien, obtener recursos de diverso tipo. Ademds, el trabajo en red
permite lograr apoyos tanto para formalizar las empresas a partir
de la asesoria que otorgan las instituciones gubernamentales
y de educacién superior, como para comercializar sus productos.
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Varios son los actores relevantes en la transferencia de los
conocimientos hacia los microempresarios rurales. En primer
término se encuentran los consultores y prestadores de servicios
profesionales, al igual que diversas instancias gubernamentales.
En conjunto, les otorgan capacitacién y asesoria para el proceso
productivo, para la comercializacidn; asimismo, les facilitan el
acceso al financiamiento. Tanto las Instituciones de Educacién
Superior (1ES) como los institutos tecnoldgicos ofrecen conoci-
mientos para mejorar los procesos productivos y, en ocasiones,
sirven de incubadoras para que los proyectos de emprendimiento
cobren forma. Las reuniones empresariales y las ferias organiza-
das por instancias gubernamentales y las diferentes Camaras, se
encargan de poner en contacto a los empresarios; de tal modo
cuentan con la posibilidad de intercambiar y aprender de sus
experiencias, al tiempo que el encuentro les permite conocer a
proveedores y mercados. A su vez, los proveedores y los clientes
intercambian conocimientos con los empresarios sobre nuevas
tecnologias e informacidn, asi como con los consumidores a
partir de sus necesidades y demandas; de esa manera impulsan
la innovacién y el cambio. Finalmente, los familiares y amigos
—ademads de proporcionar importantes recursos financie-
ros— por lo general son fuente de conocimiento del proceso de
produccion y del producto, a partir de una idea.

Las redes pueden concebirse como un espacio que facili-
ta la transferencia del conocimiento, en tanto que los actores
comparten sus experiencias, las caracteristicas de los procesos
administrativos y de produccidn, mercados, puntos de venta,
formas de financiamiento, tradiciones productivas, espacios de
encuentro, capacitaciones y objetos conocidos que permiten a
los integrantes de la red avanzar en el conocimiento y tanto en
el desarrollo como en la permanencia de sus microempresas. En
ese sentido, una red social es una estructura no visible donde se
hallan insertos los empresarios, que se construye mediante las
relaciones que ellos mantienen con familiares, amigos, parientes,
compaiieros, conocidos y otros actores que pueden ofrecerles
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ayuda, tanto en el intercambio de informacién y conocimientos,
como en el de bienes y servicios.

En las redes puede variar la intensidad y la calidad de las rela-
ciones, las cuales influyen en el desarrollo de las empresas. El nivel
de fortaleza de las relaciones indica que los nexos que un em-
prendedor desarrolla pueden clasificarse en “débiles” y “fuertes”
La fortaleza de una relacidn, es el producto de la combinacién
entre el tiempo de duracidn, la intensidad, la confianza y la
reciprocidad que forman parte de ella. Enla practica, los empren-
dedores tienden diversas redes; su participacion en ellas no es
estdtica, ya que desarrollan lazos tanto fuertes como débiles, ade-
mas de que alcanzan distintos niveles de diversidad que pueden
cambiar con el tiempo. En el caso de las relaciones “fuertes”, gene-
ralmente tienen que ver con la familia, los parientes y los amigos;
ellas desempenan un papel clave al inicio de las empresas. Los
lazos fuertes generan confianza y facilitan el flujo de informacién
y de conocimiento tdcito. Las relaciones con alto nivel de forta-
leza son las que cobran mayor importancia para el emprendedor,
porque al entranar alta frecuencia y duracién, los actores se ven
obligados a actuar bajo intereses comunes y a buscar beneficios
delargo plazo. De tal manera, se generan obligaciones reciprocas
que desarrollan confianza, compromiso y cercania emocional.

En las etapas iniciales del proceso de emprendimiento, las re-
des con alto nivel de fortaleza en las relaciones resultan de vital
importancia para los negocios; sin embargo, en la medida en que
este proceso avanza y la empresa se fortalece, se desarrolla una
mayor cantidad de relaciones “débiles” al incrementarse la cifra de
clientes y proveedores. Pese a que muchas veces son temporales
y transitorios, los lazos “débiles” permiten acceder a una gran va-
riedad de recursos valiosos asi como a conocimientos codificados
proporcionados por otros actores. El otro aspecto para considerar
esla calidad de las relaciones, que puede afectar el desempeno de
las pequenas empresas.

En el proceso de influencia de las redes en el desarrollo de las
empresas, también pueden distinguirse varias dimensiones. La
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cognitiva entrafia dotar a los empresarios de un sistema de inter-
pretaciones que atribuya sentido a la informacién recibida; ello
les facilita el aprendizaje, al permitirles interpretar la nueva infor-
macion, habilitar la creacion de conocimiento y hacer posible el
hecho de compartir procesos de apropiacion y transferencia con
otros actores de la red. En lo referente a la dimension relacional,
los empresarios que carecen de relaciones o bien aquellas con las
que cuentan resultan limitadas, por lo general tienen dificulta-
des paralograr la confianza y apoyo de quienes les proveen recur-
sos e informacion clave para llevar a cabo sus negocios. Finalmen-
te, cuando los pequenios empresarios carecen de una estructura
relacional o las relaciones que entablan son muy limitadas, pueden
aislarse del sistema social o de la calidad de las relaciones con
las que cuentan, y ello acaso acabe afectando negativamente sus
negocios.

Las relaciones personales del emprendedor estdn constitui-
das basicamente por los sistemas sociales en los cuales se halla
inmerso. La pertenencia a cierta localidad, posibilita contactos,
marcos de referencia, productos tradicionales, maneras de hacer
las cosas, y otros. Ademads, es el primer sitio donde se incuban las
redes profesionales, comerciales, politicas. . . que constituyen
mecanismos estratégicos para desarrollar ventajas competitivas,
los cuales en muchos casos permiten introducir cambios o inno-
vaciones. Estas tltimas en ocasiones traen consigo el refrendo de
antiguas relaciones personales o profesionales y en momentos
clave resultan de gran utilidad para algunas empresas. También
encontramos otras ligas con personas que representan indirec-
tamente a instituciones, mediante las cuales los emprendedores
pueden vincularse con aquéllas.

La formalidad ylainformalidad de las redes de los empresarios,
también tienen repercusiones en el desempeno de las empresas.
Las redes formales son redes estructuradas mediante organiza-
ciones establecidas para ello; contemplan entre sus objetivos
generar interaccion entre los empresarios, suministrarles servicios
y contactos con proveedores de recursos. Entre ellas, hay algunas

28



INTRODUCCION

redes para facilitar tanto la conectividad como el intercambio de
informacion y conocimientos entre sus miembros; constituyen
parte de una organizacién formalmente conformada.

Tal es el caso de lared que se analiza en este libro: la Red Nacio-
nal de Desarrollo Rural para el Desarrollo Sustentable (Rendrus),
la cual se estableci6 con el proposito de facilitar la conectividad
y el intercambio de conocimientos entre las pequefias empresas
rurales del pais. En el marco del desarrollo de redes formales como
la Rendrus, las pequenias empresas tienden contactos de caracter
informal: relaciones que utilizan para acceder a los recursos,
la informacién y el apoyo social para la creacion, supervivencia y
crecimiento de sus negocios.

La utilidad de las redes depende también del rol que el em-
presario desempenie dentro de ellas en tanto se trata del actor
que cuenta con las competencias para llevar a cabo los procesos
de negociacién y los que se requiere emprender con el capital
social. Es quien conoce mejor el tipo de asistencia financiera que
necesita el negocio, el modo de comercializar los productos, y a
quien lo administra.

METODOLOGIA

El presente libro es resultado del proyecto colectivo auspicia-
do por el Programa de Apoyo a Proyectos de Investigacion e
Innovacién Tecnolégica (papirT) de la Universidad Nacional
Auténoma de México (UNaM): “El papel de las redes sociales
en el desarrollo de las microempresas rurales en México”. Surge
de la preocupacién de un grupo de profesores, investigadores
y estudiantes de diferentes instituciones educativas nacionales,
por avanzar en la comprension del analisis sobre los procesos de
aprendizaje e innovacién mediante las redes que se tienden en el
medio rural. Varios de los integrantes del proyecto ya habjamos
realizado investigaciones en los estados seleccionados y trabajado
en proyectos conjuntos. Dichos participantes proveniamos de
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tradiciones epistemoldgicas distintas, lo que nos llevé —en el
transcurso de todo el proceso de investigacion— a relacionar e
integrar enfoques de disciplinas tan diversas como la sociologia,
la comunicacidn, la administracion y la antropologia, para expli-
car la estructura y funcionamiento de las redes que se tienden en
las microempresas rurales.

Para emprender lo anterior, comenzamos por caracterizar de
manera general las redes, para describir (después) el modo como
funcionan entre los empresarios en el contexto local y regional
de sus empresas. En este sentido, la entrada metodoldgica fue el
seguimiento de la Rendrus, espacio creado por la Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién
(Sagarpa) con la finalidad de que pequefios empresarios rurales
compartan conocimientos que les sean ttiles parala operacion de
sus negocios. Asi, se siguieron las relaciones que los empresarios
establecian con el propdsito de mejorar la operacion de sus em-
presas; se hizo hincapié en los trabajos de Granovetter (1985),
y Aldrich, asi como de Zimmer (1986), los cuales nos permiten
analizar los recursos que se intercambian. Las redes se ubicaron
desde dos dngulos. El primero: los vinculos del empresario, pues
sus intercambios suelen mezclar la dimensién social y la de nego-
cios. Ripollés Mell, y Blesa Pérez (2006) sefialan que —cuando
esto se reconoce— puede entenderse la dindmica de las redes. El
segundo: el espacio formal e informal en el que se desarrollan las
redes. De tal suerte —aunque se hizo un seguimiento pormenori-
zado de la Rendrus ubicando su funcionamiento en tanto espacio
donde los empresarios comparten conocimientos—, participar o
haber participado en la Rendrus fue el pretexto de entrada para
ubicar las redes informales de los empresarios que se ubican en
contextos regionales y locales, donde priva la informalidad en las
relaciones.

Con el fin de recuperar los datos que nos permitieran ubicar
la estructura y funcion de las redes, que apoyan la operacién
de las microempresas, se hizo hincapié en los intercambios de
conocimiento para lograr la comercializacién, la mejora de la
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infraestructura organizacional, asi como el desarrollo de las
microempresas. El reto metodoldgico por vencer fue seleccio-
nar una estrategia de recuperacion de datos que nos permitiera
ubicar la influencia que cobran las relaciones sociales en la toma
de decisiones del empresario. Esto es, la manera como ellos (en
tanto actores sociales) presentan especificidades en el modo de
movilizar recursos, construir su capital social o colaborativo para
hacer frente a circunstancias que responden simultineamente
tanto a elementos locales y coyunturales como a situaciones me-
diadas por procesos globales que repercuten en los margenes de
maniobra de sus empresas. La manera como “[...] las opciones
individuales estdn influidas por marcos méds amplios de significa-
do y accién y por la distribucion del poder y recursos en la arena
mas amplia” (Long, 2007: 44).

Una vez que ubicamos el modo como caracterizariamos las re-
des tejidas por nuestros empresarios, se construyd una estrategia
metodoldgica aunada —por unlado— a reuniones de seminarios
en la uNAM, donde en principio —a partir de una minuciosa
revision de la literatura— se construyeron los instrumentos que
nos permitirian obtener los datos de campo que necesitadbamos.
Mis tarde, en estas reuniones encontramos un espacio para dis-
cutir los datos en campo provenientes de cada uno de los estados
que los investigadores y profesores participantes habian recabado.
Por el otro, se realiz6 un seguimiento cercano a las actividades de
la Rendrus asi como a algunas de las empresas que participaban
en ella.

Con la finalidad de obtener los datos de las empresas, se hizo
una investigacion de campo entre las que habian participado y
—en algunos casos— ganado los concursos de la Rendrus. Las
empresas fueron seleccionadas a partir de la pdgina web de la red.
Para hacer la seleccidn, se envi6 a todas las empresas registradas
y con datos en la web, un cuestionario que contiene 10 pregun-
tas; ello para ubicarlas y conocer su disposicién de participar
en el proyecto. La prictica se repiti6 en cada uno de los estados
seleccionados: Coahuila, Chihuahua, Michoacan, Distrito Fe-
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deral, Guanajuato, Puebla, Querétaro, Oaxaca y Veracruz. La
busqueda de empresas se llevo a efecto también en las reuniones
estatales y nacionales a las que nos tocé acudir, durante los dos
anos en los cuales el proyecto se mantuvo vigente. Las empresas
seleccionadas para el andlisis etnografico a profundidad fue de
un total de 54; para reconstruir su historia, elaboramos un guién
de entrevista y una ficha de observacion, que nos permiti6 obte-
ner datos comparables. Casi todas estas empresas eran micro y
pequenas empresas, familiares; en algunos casos constituidas en
diferentes figuras juridicas como sociedades de produccion rural,
cooperativas. . .

Como investigadores sociales, el primer reto al que nos enfren-
tamos fue aprender lalengua de los nativos. En este caso tuvimos
que comprender los tecnicismos del proceso de produccion de las
empresas agricolas, al igual que las especificidades de la partici-
pacion en la Rendrus y otros programas de la Sagarpa. El primer
laboratorio para internarse en las necesidades de las empresas
—v la manera como los empresarios establecen relaciones con
otros— fueron las reuniones de la Rendrus a las que acudiamos
los investigadores y los estudiantes adscritos al proyecto, docu-
mentando lo que sucedia en las mesas de trabajo y en los stands
de las ferias que se montaban a propdsito de éstas; ahi se tejieron
los vinculos informales entre empresas de la region que resulta-
ron los més duraderos. Alo largo de los dos afios en los que se llevd
a cabo la investigacion, presenciamos como se transformaban los
propositos de la red: de foro para intercambio de conocimientos,
se convirti en un instrumento que detectaba las necesidades de
los empresarios, con el propésito de ofrecerles recursos (finan-
cieros y conocimientos) para resolverlos. En las presentaciones
de las mesas de trabajo, logramos registrar los vinculos que tien-
den los empresarios para obtener apoyos y conocimientos entre
la familia, asociaciones, proveedores, clientes, asi como el acceso
a programas de politica publica.

Lo anterior permitié comprender el tejido de interacciones y
el camulo de recursos tangibles e intangibles, que sirvieron como
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detonantes o inhibidores tanto en el desarrollo de estas empresas
como en su proceso de formalizacién para competir en mercados
locales y regionales; en algunos casos, nacionales y globales. A
partir de tal momento y hasta cuando el proyecto llegé a su fin,
recuperar la informacién cualitativa nos obligd a echar mano de
técnicas etnogréficas: entrevistas abiertas, platicas informales, ob-
servacion directa, participacion en eventos; ello se complement6
hasta donde fue posible con el acceso a archivos y documentos, asi
como a informacién de las paginas web de empresas, asociaciones
y de la propia Rendrus.

Las incursiones en campo combinaron el andlisis de trayecto-
rias empresariales y laborales de los empresarios, asi como el de
la Rendrus. El comportamiento y evolucién de esta red (en tanto
actor no humano) constituyd el eje de nuestro analisis, ademds del
elaborado desde la percepcion de los distintos actores que partici-
pan en ella, sus organizadores, los empresarios, otros funcionarios
de la Sagarpa, los técnicos que actualmente ofrecen conocimien-
tos, y otros. Ello dio oportunidad de documentar tanto las redes
formales como las informales entre los empresarios rurales.

CONTENIDO DE LA OBRA

Para organizar este trabajo colectivo, decidimos agrupar el material
(tedricoy de campo) en capitulos que dieran cuenta de los distin-
tos aspectos relacionados con la estructura y funcionamiento de
las redes de las pequenas empresas rurales. Asi, en el capitulo 1 se
presenta el andamiaje tedrico que ayudé a estructurar los capitu-
los siguientes. Se intitula “Estructura y funcién de las redes en las
microempresas rurales” y en él se hace una revision de la literatura
sobre redes empresariales; parte de la definicion clésica de “redes”
de Mitchell (1969) para mostrar cudl es la estructura, funcién y
cada uno de los atributos de ellas, en aspectos que se relacionan
con la obtencién de recursos materiales y de conocimientos para
el funcionamiento de los pequenos negocios rurales. En dicho
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capitulo se desarrolla un marco que ayuda a explicar las redes:
tanto las formales como las informales. Se consideran aspectos
como los marcos de referencia comunes y el capital social que se
acumula entre los empresarios. También se incluye un apartado
donde se caracterizan las redes de conocimiento, pues se trata del
elemento que el trabajo articula.

En el capitulo 2 se toma el ejemplo de la Rendrus como red
institucional que fomenta la codificacién y difusién de conoci-
mientos. La red es un espacio estructurado por la Sagarpa; fue
disenado para que los empresarios discutan sus ideas con sus
pares. El capitulo comienza describiendo la historia de la red: la
manera como ha ido transformandose desde 1996; quiénes son
los actores que la apoyan; y el modo como ha llegado a lograr
cierto reconocimiento entre los empresarios, al igual que entre
los funcionarios de la Sagarpa.

En el segundo y tercer apartados (elaborados a partir del tra-
bajo de campo realizado con funcionarios, empresarios, del re-
colectado en las reuniones y de lo documentado por la Sagarpa
en relacion con la Rendrus), se reconstruyeron —siguiendo con
la argumentacién del capitulo 1— su estructura y mecdnica
como ejemplo del funcionamiento de una red formal. Como
parte del capitulo, se hizo también un andlisis FODA: forta-
lezas, oportunidades, debilidades y amenazas tanto de la red
como de las empresas que participan en ella. Para aprovechar
parte del material de campo —y con la finalidad de conocer la
opinidén de los participantes—, se escribié un apartado en el
que se habla de la percepcion de la Rendrus desde la voz de sus
actores; fue complementado con otro donde se describe la pro-
blematica de los empresarios que —después de participar en la
Rendrus— dejaron sus empresas.

Por dltimo, se hace una descripcion detallada de una de sus
reuniones, incluido el trabajo de varias de las mesas de discusion
que se sostuvieron en ella. Una version del capitulo se present6
en un cuadernillo que se distribuyé de manera electrénica entre
los empresarios y funcionarios de la Sagarpa.
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En el capitulo 3, se explora hasta dénde las redes sociales con-
tribuyen al desarrollo y trabajo de las empresas rurales. Se parte
del supuesto de que hay mecanismos formales limitados que,
ademds, estdn modificindose de manera continua. Dicha debili-
dad del soporte institucional es una de las mayores restricciones
para el flujo e intercambio de conocimientos y recursos, lo cual
—aunado a la ausencia de organizaciones formales— abre un
resquicio para que las redes cobren un papel notable en la trans-
terencia de los saberes necesarios para el desarrollo de las em-
presas. De tal modo, las fuentes personales e informales son las
mas utilizadas, y las mas empleadas por este tipo de empresas, en
virtud de que no representan un costo social o resultan menos
elevadas en términos econdmicos. Las redes sociales actian como
canales mediante los cuales fluye la informacién; en los negocios
son importantes, porque les facilitan conocimiento tangible, dis-
tribucion, asi como consumo de bienes y servicios.

La confianza y la reciprocidad forman parte importante del
pequenio sector productivo; asimismo, en general ofrecen asis-
tencia mutua entre miembros de la familia, de ciertos individuos
y asociaciones, sobre el tipo de informacién y conocimientos que
requieren. Respecto del financiamiento, las pequefias empresas
en general hacen frente a mayores problemas que los otros tipos
de empresas. Las politicas gubernamentales, la tecnologia y
los insumos constituyen factores adicionales; por ello la impor-
tancia que cobran la informacién y los conocimientos sobre el
mercado entre dichas redes.

El capitulo 4: “Las redes y su funcién en la transferencia de
conocimiento’, parte del concepto redes de conocimiento planteado
por Casas (2003), para mostrar la manera como tales estructuras
ayudan en la produccién y difusion de saberes.

Los saberes que se comparten entre las microempresas objeto
de estudio, suelen transformarse en herramientas utiles, que les
aportan recursos para resolver problemas de produccién, admi-
nistracion o comercializacion: bien sea de manera inmediata,
bien para el futuro cercano. Asimismo, son ticitos: incorporados
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en los individuos que pertenecen a la red, sean ellos empresarios,
agentes gubernamentales, asesores o consultores (o los dos).
Sin embargo, lo mds importante es que estos conocimientos son
pegajosos, en el sentido en que lo sefiala Asheim (2007): el éxito
de su transferencia depende de compartir marcos de referencia
comunes que facilitan su comprension. En el capitulo se muestra
nuevamente, en voz de los empresarios, el modo como los cono-
cimientos adquiridos por medio de sus relaciones, los ayudan a
lidiar con problemas técnicos, financieros, administrativos y de
produccién. El ultimo apartado del capitulo da cuenta del papel
que desempenan los distintos actores en la construccion de redes
de conocimiento.

El capitulo S: “Las redes para la comercializaciéon”, comienza
con una discusion conceptual que aborda las estrategias de co-
mercializacion de las empresas, para aterrizar en la problematica
de mercadeo de las pequenas empresas rurales. El argumento que
subyace a este capitulo es que las redes que tienden los empresa-
rios pueden ser un recurso de competitividad de las empresas. Al
ser las estrategias de mercado uno de los puntos por evaluar en las
reuniones de la Rendrus, se descubrié que las empresas analizadas
han conseguido un avance importante en la codificacion de sus es-
trategias de marketing, las que sigue el capitulo; nuevamente, ello
evidencia la voz de los entrevistados. Acaso la principal contri-
bucidn del capitulo ala literatura de la comercializacion, radique
en mostrar la importancia que cobran los mercados regionales y
locales para la supervivencia de este tipo de empresas.

En el capitulo 6, el acento estd puesto en el rol social que des-
empenan los empresarios como miembros de las redes. Ahi se
analiza como el avance de las empresas depende de los valores y
actitudes, asi como de las competencias de los empresarios para
realizar procesos tanto de negociacion como de capital social:
iniciativa empresarial que requiere de relaciones y de su involu-
cramiento en un contexto social. Para ello, los autores analizan una
diversidad de funciones desempenadas por los empresarios. Al
principio, los contactos iniciales se centran en familiares y amigos
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0 vecinos; posteriormente, en un capital social que —ante la ca-
rencia de recursos monetarios y activos tangibles— se vuelve una
herramienta fundamental de competitividad que se ve reflejada
en un conjunto de organizaciones en las zonas rurales, las cuales
buscan tener presencia ante las autoridades gubernamentales,
otras empresas, miembros de lalocalidad e instituciones financie-
ras y certificadoras. Frente a ellas, uno de los retos mayores de la
Rendrus al ser comparada con otras redes, es generar un sentido
de pertenencia entre sus participantes, en el que se busquen be-
neficios para todos los participantes, superar el nivel transitorio y
consolidarse como una red de conocimientos.

Alo largo del proyecto y del proceso de investigacion, colabo-
raron muchas personas e instituciones. En primer lugar queremos
agradecer a la Sagarpa y a los funcionarios encargados de la
Rendrus por todas las facilidades que nos ofrecieron. Al doctor
Jorge Galo Medina, al ingeniero Héctor Castellanos, al ingeniero
Benito Ibarra y al licenciado Alejandro Camalich, quienes nos
invitaron a todos los eventos, nos facilitaron las bases de datos y
promovieron nuestro proyecto entre los empresarios rurales. Al
Instituto de Investigaciones Sociales, por darnos el espacio y las
facilidades para llevar a cabo el proyecto. Al PAPIIT de la UNAM,
por el financiamiento que nos permitié llevar a buen término el
proyecto.

En el camino se quedaron tres colegas que contribuyeron en
las discusiones para integrar el marco teérico conceptual y en el
trabajo de campo. Queremos reconocer la aportacién de Gaspar
Real Cabello, de la Universidad Auténoma de Querétaro; Maria
del Carmen Dominguez, de la Benemérita Universidad Auténo-
ma de Puebla; y Lilibet Mendoza, de la Universidad Auténoma de
Coahuila. También a todos los estudiantes de servicio social que
nos ayudaron con la recoleccion de los datos de campo: Leonard
Carmona, Angélica Flores, Luis Angel Guevara, Martha Lizbeth
Merino, Jessica Méndez, Cecilia Parra, Jonathan de Vicente
Encarnacion.
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Por dltimo —mas no por ello menos importante—, quere-
mos agradecer a las 54 empresas que nos brindaron su tiempo y
conocimientos para obtener la informacion en la que se apoya el
presente texto.
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Estructura y funcién
de las redes en las microempresas rurales

Maria Josefa Santos

I. RASGOS GENERALES DE LA TEORIA DE REDES

El proposito de este capitulo es mostrar laimportancia que cobran
la construccion y el mantenimiento de las redes para la actividad
empresarial entre las empresas rurales que analizamos en el pre-
sente libro.

La funcién de cualquier empresa es la busqueda de la disponi-
bilidad de recursos y el acceso al mercado. Desde su creacion, las
empresas estdn insertas en una red de relaciones sociales (Aldrich,
y Zimmer, 1986; Granovetter, 1985) que las modelan. Es decir,
las redes de relaciones sociales que se encuentran presentes en
los territorios donde surgen, son centrales para comprender la
creacion de las pequenas empresas, pues les proporcionan capital
social local, definido como el conjunto de recursos tangibles e
intangibles derivados de las relacioneslocales para que los actores
consigan sus metas, que son complementarios a otras formas de
capital: fisico, financiero y humano. El capital social actaa de dos
maneras: como pegamento para integrar los grupos en torno a
referencias comunes, y —al mismo tiempo— como lubricante
para facilitar los intercambios. El contexto local les proporciona
los medios para su desarrollo; empero, también puede producir
un conjunto de restricciones.
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El contexto social recubre las influencias que ejercen las relacio-
nes de los empresarios, asi como las oportunidades y restricciones
de la estructura de relaciones dentro de las cuales se mueven. En
ese sentido, la acciéon econdmica de ellos es modelada y restringi-
daporla estructura de relaciones locales y relacionales. “Locales”
en el sentido en que cada una de las acciones del empresario estdn
relacionadas con otros actores, actos y circunstancias inscritas en
su territorio. “Relacionales” en el sentido en que los empresarios
no se comportan por sus decisiones como sujetos independien-
tes del contexto social; al contrario: las acciones que emprenden
para atender un objetivo, se hallan insertas en sistemas concretos,
continuos de relaciones sociales (Granovetter, 1985). Tal hecho
entrana una naturaleza relacional en el emprendedor y confiere
un cardcter social —ademds del econdmico— al proceso de em-
prendimiento.

Los empresarios no llevan a cabo sus actividades de manera ais-
lada: se encuentran insertos en redes que les proporcionan acceso
apoder, informacion, conocimiento y capital financiero. Las redes
les permiten obtener beneficios, al acceder a diferentes ideas,
descubrir nuevas oportunidades, recibir consejo, identificar,
tanto localizar como recolectar recursos, y acceder a informacién
valiosa. Ademads, los empresarios pueden utilizar las redes sociales
como vehiculo para obtener legitimidad.

Muchos autores han sugerido que las redes sociales son de
particular valor para los emprendedores, principalmente debido
a que les permiten acceso a recursos (Premaratne, 2001 ); proveen
informacién importante (Bygrave, y Minniti, 2000); son fuente
de competitividad (Malecki, y Veldhoen, 1993); favorecen el
crecimiento y desarrollo de los emprendimientos ( Johannisson,
2000; Hansen, 2001); permiten la entrada a mercados internacio-
nales (Phelan, Dalgic, Li, y Sethi, 2007); son fuente de legitimidad
(Elfring, y Hulsink, 2003); y han sido reconocidas como espa-
cios para innovar e identificar oportunidades (Singh, Hills,
Hybels, y Lumpkin, 1999).
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Por otro lado se encuentra el aspecto de la comunicacién, que
en el caso de nuestro trabajo resulta importante. En este sentido,
se puede decir que una red es un conjunto de individuos que se
hallan interconectados con otros, mediante patrones de comu-
nicacién que tienen origen en la convivencia y el trato que se
genera en un espacio determinado (Arras Vota, 2010). Las redes
posibilitan el analisis de la totalidad de las personas conecta-
das por cierto tipo de relacién y su construccion, localizando las
ligas entre las personas en la poblacién bajo estudio.

En términos de Mitchell (1969), una red se distingue de con-
tactos ocasionales cuando los marcos de referencia que guian las
acciones de los actores son distintos de los que tendria cada uno
en su espacio institucional. Estos marcos de referencia construi-
dos a partir del contexto local y las acciones mismas de los actores,
son resultado de una negociacidn entre ellos. Autores como
Curran, Jarvis, Blackbur y Black (1993) consideran que las redes
son un fendémeno cultural y, por lo tanto, para su anélisis deben
considerarse las relaciones en términos de motivaciones, expecta-
tivas, normas y valores. Otros elementos que han de considerarse
son religion, etnicidad, género y clase social.

En el caso concreto de nuestro trabajo, la caracterizacién de
redes sociales es importante para entender como se crean, desa-
rrollan y crecen las pequenias firmas. Pues, enla medida en que los
empresarios necesitan informacion, capital y habilidades para co-
menzar y desarrollar sus negocios, unos pueden optar por obtener
estos recursos por ellos mismos; mientras otros los complemen-
tan accediendo a sus contactos para tratar de resolver las distintas
necesidades y los diversos problemas a los que hacen frente. Los
empresarios se mueven en una doble dindmica, caracterizada por
un lado por la autonomia; por otro, son muy dependientes de los
lazos de confianza y cooperacién. Asi pues, como lo muestran
los estudios citados por Aldrich, y Zimmer (1986), incluso los
granjeros estadounidenses —senalados siempre como el clasico
ejemplo de como operan los tomadores de decisiones en un mer-
cado competitivo, atomizado y donde cada uno realiza acciones
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individuales— estdn muy influidos en su toma de decisiones por
sus relaciones con los otros: banqueros, instituciones de crédito,
agentes agricolas y la presiéon misma del negocio agricola. Los
granjeros s6lo piden dinero para expandirse cuando son informa-
dos por alguien en quien confian.

Para explicar las redes de las empresas que se presentan en el
presente trabajo, partimos de la perspectiva de la Nueva Sociolo-
gia Econdmica (NSE), pues ella nos permite comprender cémo
los empresarios movilizan sus recursos mediante sus relaciones y
c6mo los mecanismos de la estructura social en la que evolucio-
nan, influyen en la asignacién de los recursos. A grandes rasgos,
la NSE supone que la accién econdmica es una forma de accién
social, enla medida en que la accién de un individuo hace interve-
nir el comportamiento de un tercero. En segundo lugar, establece
que las instituciones econdémicas son socialmente construidas;
es decir, de acuerdo con Granovetter (1985), las instituciones
pueden ser concebidas como redes sociales fijas. Por ultimo, la
accién econdmica se encuentra socialmente situada o inserta;
en esta perspectiva, el empresario no se guia sélo por su interés
personal, sino por dimensiones relacionales como la confianza, la
bisqueda de prestigio, las normas y el poder, cuyo origen se halla
en el seno del contexto social donde se localiza.

Tal dualidad (citada continuamente en laliteratura sobre empre-
sas) —que va del individualismo de la actividad emprendedora!
ala funcién de los empresarios para establecer conexiones entre
los recursos y nichos en una estructura de oportunidad— permite
caracterizar las redes empresariales como redes personales, a la
manera como la definen Ripollés Mell4, y Blesa Pérez, quienes
consideran que este tipo de redes son conjuntos de relaciones
directas entre el empresario y distintas personas en su entorno
socioeconémico y familiar. Se considera “red personal” porque

! Aldrich, y Zimmer (1986) sefialan que los empresarios son guiados por
un comportamiento de busqueda, mds que por una conducta de inversién de
recursos.
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« losintercambios del empresario tienen una dimensién social
y de negocios

« lasrelaciones pueden dar pie a unaliga personal bidimensio-
nal originada en un evento social, de negocios, planificados
o casual

« al reconocer la dimension social y de negocios de los lazos
de las redes personales, puede comprenderse su dindmica
(Ripollés Mella, y Blesa Pérez, 2006).

Para mostrar la manera como las redes influyen en la actividad
de las microempresas, el capitulo se organizé en los siguientes
apartados. Ala manera de los estructuralistas, en los dos primeros
se caracteriza la estructura y la funcion de las redes, para crear
y operar las microempresas. En los siguientes dos apartados, se
aborda el peso de la dimension institucional tanto en la formacién
de las redes como en el papel de la informalidad; esto ultimo, de
modo muy breve pues dada la importancia de la informalidad en
la construccidn de redes, en el presente libro se dedica un aparta-
do del capitulo 3 para caracterizarlas. También se incluye un breve
apartado sobre redes de conocimiento. Por ultimo, se trabaja el
papel de los empresarios como actores: principales o secundarios,
de las redes en las que participan.

II. ESTRUCTURA DE LAS REDES
EN LAS MICROEMPRESAS Y PARA ELLAS

La naturaleza de las redes de emprendimiento puede entenderse
desde dos perspectivas: la primera (de caricter estructuralista) se
centra en establecer como el patrén, la arquitectura o la configu-
racién de las redes de intercambio entre el emprendedor y otros
individuos, afecta el desempeno de su actividad econémica. La
segunda es la perspectiva relacional que se ocupa del contenido
y la naturaleza de las relaciones personales, que el emprendedor
construye mediante la historia de sus interacciones.
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Una red social es una estructura social que puede representarse
por medio de uno o varios grafos en los cuales los nodos represen-
tan individuos u otras redes, denominados “actores”; y las aristas,
relaciones entre ellos. Las relaciones pueden ser de distinto tipo,
pero estdn principalmente destinadas ala realizacién de operacio-
nes de intercambio. Puede analizarse la estructura de las redes a
partir de ubicar la posicién que ocupan los actores dentro de ellas.
Esta puede ser central o periférica; a partir de ello, puede ubicarse
la autonomia y las ligas de un actor. Para analizar la estructura,
Mitchell (1969) distingue cuatro elementos morfoldgicos en las
redes sociales:

1. Anclaje o legalizacién de la red: el punto de referencia o el ac-
tor cuya conducta se desea interpretar, y desde cuya posicion
se construye la malla de relaciones. En este trabajo, se inclu-
yen dos tipos de actores que permiten trazar el anclaje de la
red sujeta a andlisis. El primero seria un actante, en términos
de Callon: la propia Red Nacional de Desarrollo Sustentable
(Rendrus);?* el segundo: el empresario, entendido como
el actor que tiene la iniciativa de echar a andar la empresa.
El anclaje de los capitulos siguientes se construye, pues, a
partir de estos dos actores.

2. Accesibilidad. Se expresan las posibilidades de interaccion
de los actores. Puede medirse a partir de la cantidad de in-
termediarios que un actor debe usar para conectarse con
otro: amds intermediarios, menor acceso a otros actores. La
accesibilidad esta relacionada con dos factores importantes
en el desempenio de nuestras microempresas. El primero,
con el poder de los actores a partir de los cuales hemos
anclado nuestra red; pensemos, por ejemplo, que el poder de
convocatoria de Rendrus como actante se encuentra limita-

2En el capitulo 2 del presente libro, se trabaja con mayor profundidad esta
red creada por la Sagarpa como una de transferencia de conocimientos entre
las microempresas rurales.
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do alos subsidios recibidos y a las expectativas de recibirlos
entre las empresas que son convocadas. Un segundo factor
serelaciona con la influencia que tienen sobre un empresario
o empresa las opiniones, juicios de valor o comportamientos
de los otros empresarios o actores institucionales de la red
(o ambos).
3. Densidad. La densidad de una red puede estudiarse a partir
dela cantidad de vinculos que hay entre sus actores. Una red
en la que todos los actores se encuentran vinculados entre
si tiene la méxima densidad. Cuanto mas ligas directas y
redundantes son capaces de establecer nuestros microem-
presarios con quienes pueden otorgarles los recursos que
son significativos para el desarrollo de sus negocios, mucha
mayor la posibilidad de que éste se logre.
Rango. El rango de un actor se establece a partir de la forta-
leza y cercania de los vinculos que se tienden con los otros

>

actores y la posicion que deriva de ello. En nuestro caso se
podria analizar a partir de la influencia que ejercen ciertos
actores en lared, o la posicién que ocupa la misma Rendrus
en tanto actante en lared de los microempresarios. De nueva
cuenta, el rango depende de donde establezcamos el anclaje

de lared.

Adicionalmente, Hansen (1995) sefiala tres factores que deben
considerarse al analizar la estructura de las redes que apoyan el
desarrollo de las empresas:

1. Tamario: 1a cantidad de personas que cooperan o contribuyen
de alguna manera para establecer la organizacion.

2. Grado: medida de interconectividad dentro de una ac-
cién determinada. Cuanto més elevado, més canales de
comunicacién disponibles para su uso, el intercambio de in-
formacion y otras transacciones que pueden llevarse a cabo;
por ello puede esperarse que el grado se relacione positiva-
mente con el desempefio de la empresa (Aldrich, Rosen, y
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Woodward, 1986; DiMaggio, Hansen y Allen; Nohria, apud
Hansen 1995).

3. Frecuencia: la periodicidad con que los emprendedores
interactdan. La periodicidad de los contactos se relaciona
positivamente con el logro de las tareas.

Hung (2006) resalta dos tipos de redes que ejercen importancia
en el desarrollo de los nuevos emprendimientos: las interperso-
nales y las interorganizacionales. Segun él, las interpersonales se
refieren a las redes personales del emprendedor; mientras que
las interorganizacionales, a las redes extendidas. Una red inter-
personal denota c6mo, en el nivel personal, los emprendedores
se hallan embebidos en varios sistemas sociales. Una red interor-
ganizacional muestra como un nuevo negocio ya establecido, se
relaciona con otras organizaciones, después de que ha sido creado,
formado y desarrollado por su fundador. Asi, los emprendedores
se valen de sus redes interpersonales para relacionarse con otros
individuos o grupos, buscando acceso a recursos y fuentes de
informacion pertinente, en su propésito de convertir una idea
en una entidad de negocio. Las relaciones interpersonales del
emprendedor estdn constituidas bdsicamente por los sistemas
sociales en los cuales se encuentra inmerso, tales como su familia,
amigos, colegas, sus contactos de negocios, asi como afiliaciones
a clubes o asociaciones profesionales.

Por otra parte, una red interorganizacional es un mecanismo
estratégico para mejorar la ventaja competitiva de una empresa,
que en general le permite introducir cambios tecnolégicos.
Casson, y Giusta (2007) sefialan que muchas relaciones interor-
ganizacionales no son mds que formalizaciones impersonales de
antiguas relaciones personales, las cuales tienden a disolverse en
cuanto las personas clave se retiran, mueren o son promovidas.

La perspectiva de integracion social hace hincapié en el con-
texto que enmarca las redes de las empresas. De tal manera,
investigadores como Gulati, Lavie, y Madhavan (2011) afirman
que el contexto de las relaciones sociales donde se encuentra
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una organizacion, influye en el comportamiento organizacional,
en los resultados econdmicos y en el desarrollo. Los autores agre-
gan cuatro elementos para caracterizar la morfologia de las redes
como estructuras que posibilitan la difusién del conocimiento: el
arraigo, el alcance, la riqueza y la receptividad.

En cuanto al primero, los autores sostienen que puede ser rela-
cional: los vinculos cohesivos directos refuerzan la colaboracién
al proporcionar canales confiables para el flujo del conocimiento
y la informacién, caracteristico de las relaciones diadicas. El
segundo tipo de arraigo es el estructural, que —a diferencia del
relacional— considera las implicaciones de la estructura general
delared donde se encuentra una organizacion: considera no sélo
los lazos directos (diddicos) sino también la posicién de lared en
un contexto de investigacion, informacién o conocimiento mds
grande (o los dos).

El alcance de la red considera las formas multidimensionales
donde se incorporan las propiedades estructurales (por ejemplo,
cudn lejano se halla un socio potencial en términos de lalongitud
del recorrido); los atributos de la organizacion (por ejemplo, las
caracteristicas de un socio de la organizacion focal frente a las de
otro de una organizacién periférica); y hasta dénde son capaces
de llegar los socios de la organizacion, asi como la diversidad de
los socios en conjunto. En consecuencia, el alcance se compo-
ne de tres elementos: la distancia, los atributos y la diversidad
(Gulati, Lavie, y Madhavan, 2011). Analizando el alcance de una
red, podemos inferir la posicidon que tiene la organizacion en la
estructura, asi como la de sus socios.

Lariqueza es el valor derivado de los atributos y de los recursos
de red disponibles para la organizacién, lo cual puede inferirse
ubicando cudn significativos son ellos para otros miembros. Por
ultimo, la receptividad se ubica a partir de la capacidad con la
que cuentan las distintas organizaciones o nodos, para canalizar
y aprovechar los recursos de la red, mediante los mecanismos rela-
cionados con fronteras interorganizacionales, senalan los autores;
y agregamos nosotros: flexibilidad en los marcos de referencia,
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capacidades y conocimientos. Aldrich, y Zimer (1986) puntua-
lizan las diferencias entre los conceptos papel conjunto, accién
conjunta 'y redes, para mostrar las fronteras de las relaciones em-
presariales. El papel conjunto se establece a partir de las relaciones
del estatus social que ocupa una persona; se trata de las relacio-
nes directas del empresario con otros, por el simple hecho de
ocuparse de la creacién y operaciéon de una empresa. Tales re-
laciones se entablan con socios, proveedores, clientes, posibles
capitalistas, banqueros, asociaciones comerciales y familia. Por
otro lado, la accién conjunta se integra con la gente con la que el
empresario se alia para cumplir un propésito determinado. Para
una accién conjunta se fijan normas, reglas, marcos de referencia
y de comportamiento, como conjunto y para admitir nuevos
miembros.

Por su parte, las redes se definen como la totalidad de las per-
sonas conectadas por cierto tipo de relacion; para analizarlas hay
que seguir las ligas entre las personas en la poblaciéon bajo estudio.
En este sentido, hay tres factores importantes para el estudio de
las redes: densidad, accesibilidad y centralidad. Bajo esta carac-
terizacidn, la Rendrus se encontraria mds cercana a una accién
conjunta con una temporalidad acotada (en una o varias reu-
niones) —bajo el propésito concreto de transmitir experiencias
y conocimientos entre los microempresarios— que a una red de
empresarios, quienes pueden seguir interactuando a partir de las
ligas establecidas al participar en una o varias reuniones para em-
prender nuevas acciones en beneficio de los participantes.

En el siguiente apartado caracterizaremos las redes de acuerdo
a su funcionamiento; para ello se hace hincapié en la importancia
delos contenidos que se intercambian. A partir de lo que los acto-
res perciben como importante, se establecen otros elementos que
dan cuenta del funcionamiento de la estructura; por ejemplo, la
direccionalidad, la duracién, intensidad y el tipo de vinculos que
se establecen.

S0



ESTRUCTURA Y FUNCION DE LAS REDES EN LAS MICROEMPRESAS RURALES

III. SOBRE COMO FUNCIONAN LAS REDES
ENTRE LAS MICROEMPRESAS

Para describir el funcionamiento de las redes, recurrimos nueva-
mente a Mitchell (1969), quien ubica cuatro factores para seguir
los procesos de interaccion entre los actores. El primero es el con-
tenido de la relacion: el propdsito que vincula alos actores, el cual
—para el caso de las empresas— puede consistir en conseguir
financiamiento, localizar conocimientos, compartir experiencias,
tener acceso a mejores materias primas, diversificar mercados, y
asi por el estilo.

Un segundo factor es la direccionalidad de los vinculos, que en
el mejor de los casos debe ser reciproca y horizontal; sin embargo
(como se muestra en el apartado sobre estructura), muchas veces
los vinculos que privan entre los actores, resultan unidirecciona-
les. La estructura de Rendrus supone —en principio— que las
relaciones de las empresas participantes deben ser reciprocas;
empero, a veces no se establecen vinculos, y en otras ocasiones la
reciprocidad no ocurre.

El tercero es la duracién del contacto. En este sentido, senala
Requena (1989) que las redes (como cualquier otro grupo social)
tienen un lapso de vida, ademds de un ciclo que permite que se
expandan o se contraigan. Recordemos: la red seguira existiendo
siempre y cuando el conjunto de actores que participan de ella
tengan necesidad de comunicarse para alcanzar determinados
objetivos, los cuales en el caso de nuestras microempresas pueden
ser la obtencidn de bienes, servicios, materias primas, equipo,
conocimiento, mercados, y otros.

Por ultimo, citamos la intensidad, que puede entenderse como
el nivel de inclusion de los actores vinculados entre si. Es decir, el
grado de influencia que sobre el comportamiento de un actor,
tienen los demds actores con los que estd vinculado en la red.
Asi, por ejemplo, un empresario probablemente estard mas
influido por sus proveedores o clientes que por sus vecinos em-
presarios. No hay que confundir la intensidad con la proximidad
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tisica de los actores vinculados, pues se entablan relaciones cara
a cara que resultan menos intensas que otras que no lo son, sobre
todo si consideramos las tecnologias de la informaciéon y la comu-
nicaciéon como herramientas de acercamiento. Hay circunstancias
en las que puede privar un vinculo muy fuerte entre personas que
se encuentran a una distancia relativamente grande: cuando una
persona controla un recurso importante para modelar el compor-
tamiento de la otra; por ejemplo, una empresa con un proceso
de produccion que puede replicarse en otra. Un elemento que
suele relacionarse con la intensidad de los contactos es la frecuen-
cia, aunque en ocasiones contactos no muy frecuentes suelen
resultar mds intensos, como los sostenidos entre los empresarios
de la misma region que suelen ser frecuentes; sin embargo, las
ligas con empresas proveedoras pueden ser més intensas.

Siguiendo a Granovetter (1985), para entender el funciona-
miento de una red es necesario considerar los vinculos potencia-
les; es decir, aquellos que una persona puede tener pero que no se
encuentran activados: se hallan en estado latente. El autor senala
que muchas veces algunos de los lazos de cohesion social mas
fuertes son los que provienen de las ligas débiles, que ocurren
en sociedades complejas. La relativa debilidad de la integracion
institucional de estas sociedades industriales, implica las peque-
nas relaciones multiples en las que las personas se vinculan en
infinidad de situaciones sociales.

En cuanto a los propdsitos de la relacion, quienes participan
en redes empresariales pueden encontrarse en algunas de ellas
de manera obligatoria o voluntaria. En el primer caso, podemos
citar a todos los negocios que tienen relaciones con el ambiente
mds cercano, para conseguir los recursos y mercados que les per-
miten sobrevivir. Por otro lado, se pueden involucrar (dentro del
continuo voluntario) a las cdmaras, en tanto que los empresarios
pueden considerarlas como “de utilidad” (Granovetter, 1985).
Obligatoria o voluntaria, la participacién de los actores en la red
estd arraigada en contextos sociales, lo cual a veces puede perder
solidez, sobre todo si es percibida como la dependencia de otros,
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que no deja beneficios o puede entorpecer el desarrollo de la
empresa.

Las redes entre los negocios suelen ser concéntricas y nor-
malmente se establecen entre los dirigentes que reconocen las
actividades de cooperacién interempresarial como una ventaja
competitiva. El mayor apoyo entre los actores lo tienen aquellos
que se convierten en intermediarios, porque pueden combinar
y traslapar el negocio “duro” con los intereses sociales “blandos”
de los participantes (Huggins, 2000). En este sentido y como lo
sefiala Granovetter (1985), resulta muy importante “no hacer
trampa’, pues ello puede danar la reputacion de los actores: un
bien generalizado bajo el que operan este tipo de redes. Tan
importante como la actuacidn presente: la informacién que se
comparte sobre los actores, derivada de sus relaciones pasadas
para saber si el individuo es digno de confianza, con el objetivo
de alentar transacciones futuras. Si se incrementa la accesibilidad
ylainterconexion, se facilita la difusion de la informacién y de los
recursos que se encuentran en las redes.

Otro elemento es la diversidad de opiniones, estrategias y
formas de operacion entre los actores que participan en las redes.
En ocasiones, tener diferencias y debatirlas entre los cercanos a
uno resulta de gran ayuda, pues demasiada solidaridad sofoca el
alma emprendedora. En tal sentido, es importante considerar las
ligas débiles de los actores. Ellas pueden llevar al centro de la red,
informacion que tienen los conocidos menos cercanos, en dos
sentidos. Primero, porque no estdn en el ambiente en que se halla
la mayoria de los actores, y eso les permite ver lo que para ellos
resulta “normal” y enlo que muchas veces se encuentra la solucion
de un problema; en segundo lugar, porque al moverse en otros
ambitos, tienen otras fuentes de informacion. Asi, laimportancia
delos recursos sociales se encuentra vinculada no sélo conlo que
saben, sino con lo que saben sus conocidos.

Un factor notable para el funcionamiento de las redes es la den-
sidad de los vinculos entre los actores. Aldrich, y Zimmer (1986)
descubren que el incremento de la densidad, permite formar
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coaliciones entre personas; en aquéllas se pueden intercambiar
conocimientos o capital. Ello ocurre por ejemplo con las empresas
que surgen al amparo de grupos étnicos, con alta capacidad de
auto-organizacion y vinculos muy estrechos.

Por otro lado, Gonzélez, y Basaldta (2007) clasifican el
funcionamiento de las redes de acuerdo con los vinculos que
se establecen entre los actores que participan en ellas. Asi, una
red conectada es aquella en la que surgen varias relaciones y las
conexiones resultan mas dindmicas en el tiempo. La red extensa
se caracteriza por los nodos de conexién que estdn concentrados
en un actor social; a partir de éste se extienden las relaciones, sin
que los demas estén conectados entre si. La red efectiva es aquella
enla que los actores sociales tienen relaciones entre si, aunque las
relaciones cobren forma de cadena. Por ultimo, sefialan que una
caracteristica comun a todas las redes consiste en que deben es-
tar vinculadas con la historia de vida y con el ambiente donde se
encuentran los actores.

Si analizamos el emprendedurismo desde la perspectiva de
las redes, hemos de considerar fundamentalmente los nodos, los
vinculos y las interconexiones sociales —mds que los atributos
personales del empresario—, en la medida en que emprender
constituye una actividad contextualizada socialmente, mds que
la tarea de un individuo aislado. Asi pues, el enfoque de las redes
ayuda a ver los factores que facilitan o inhiben la actividad empre-
sarial, pues incluso las oportunidades son inconducentes, a menos
que se tenga la capacidad de aprovecharlas; y muchas veces dicha
capacidad se encuentra no en el empresario sino entre quienes
forman parte de su red. En este sentido, Ripollés Melld, y Blesa
Pérez (2006) sefialan que una red personal puede categorizarse
en tres grupos: amigos y familiares; clientes y proveedores; e ins-
tituciones de investigacion, asociaciones empresariales o asesorias
(o ambas).
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IV. ;EN QUE AYUDAN LAS REDES INSTITUCIONALES
Y LA INSTITUCIONALIZACION DE LAS REDES?

Las redes de emprendimiento pueden tener cardcter formal o
informal. Las redes formales son redes estructuradas por medio
de organizaciones establecidas para tal fin. Tales organizaciones
se hallan conformadas por emprendedores de diversos tipos y
tienen como objetivo: la realizacion de actividades estructuradas
para promover el incremento de sus miembros, generar inter-
accion entre los emprendedores y proporcionar servicios, capi-
tal de inversion y contactos con proveedores de recursos. Las
redes de emprendimiento integradas por dichas organizaciones
son estructuras formales, ya que existen exclusivamente para el
proposito de facilitar la conectividad y el intercambio de informa-
cién entre sus miembros y constituyen parte de una organizacién
formalmente conformada (Malewicki, 2005). En el desarrollo de
las actividades formales de estas redes, surgen contactos de carac-
ter informal (producto de las interacciones personales entre los
miembros) que ocurren por fuera de las actividades y esfuerzos
realizados en la red.

En muchos casos, los empresarios participan en redes formales
que pueden ser institucionales, de las que obtienen conocimientos
y financiamientos tanto para la formaciéon como para el desarro-
llo de sus microempresas. Organismos como la Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién
(Sagarpa) han tratado de difundir el concepto propiedad asociativa
entre los empresarios rurales para legalizar la estructura y mejorar
el funcionamiento de la empresa. Para la Sagarpa, la propiedad
asociativa es un primer paso de institucionalizacion de las redes
tendidas entre productores, quienes asumen los compromisos
que cada uno sostiene con sus asociados (Secretaria de Agricul-
tura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién, 2004).

Uno delos propésitos de la Secretaria al difundir este concepto,
es la formalizacién de las asociaciones de productores o personas
que integran una empresa en figuras como las Sociedades de Pro-
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duccién Rural, Sociedad Civil, Asociaciones Rurales de Interés
Colectivo. . . como medio para recibir apoyo. Sin embargo, tal
figura asociativa se limita a la formalizacién de la red dentro de la
sociedad entre los propios productores; no incluye los vinculos
externos. Esto es, se trata en principio de legitimar la participacion
delossocios de la empresa: no la de los actores institucionales que
se hallan fuera de ella, como los bancos, organismos de apoyo,
cdmaras empresariales. . .

Para analizar las redes en las que participan actores institucio-
nales, una primera consideracion consiste en que los actores no
tienen el mismo peso. Esto es, las relaciones son asimétricas: hay
nodos o actores (o los dos) que ejercen mayor poder en la toma
de decisiones que afectan a todos los que participan en la red.
Pensemos por ejemplo que en una institucion de crédito o incluso
en la Sagarpa como instancia de financiamiento, son éstas y no los
empresarios quienes establecen los criterios para que las empresas
puedan obtener un crédito o un subsidio (o ambos). Lo mismo
ocurre con los grandes comercializadores, proveedores podero-
sos o instituciones de educacion superior; en tanto que controlan
recursos significativos para el resto de los miembros de la red,
son ellos quienes imponen ciertas caracteristicas a los marcos de
referencia que regulan el funcionamiento del resto de los actores.
Elreto para las microempresas y los actores mas débiles es, prime-
ro, lograr insertarse; una vez dentro, entender las referencias de
los actores principales: compartirlas, tener acceso alos beneficios
de quienes integran la red; y a veces “colar” alguna de sus propias
referencias en el marco general de la red.

A este respecto, Yeung (2003) subraya la necesidad de definir
tres dimensiones criticas de las redes: el poder auténomo de los
actores y la identificacion de los actores clave; el papel de los in-
termediarios; y las interconexiones de los nodos. El anilisis de
estos aspectos requiere un cambio metodoldgico en el sentido en
que tienen que valorarse los aspectos cualitativos, que permiten
ubicar el control que ejercen ciertos actores sobre otros. Cuando
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nos referimos a redes institucionales, dicho aspecto es vital para
caracterizar el funcionamiento de la red.

La dimension institucional resulta importante, ademas, porque
se encuentra ligada al papel mediador que ejercen las institu-
ciones al gestionar recursos y movilizar tanto a agentes como a
actores. Tal dimensién, aunada a la relacional (vinculada con la
capacitacién individual y colectiva) con vistas a la construcciéon
de redes que otorgan poder a los actores mas débiles, son las que
posibilitan el acceso de las microempresas a recursos econdémicos
y de conocimiento.

Lared se considera una nueva forma organizativa de movilizar
recursos para la innovacién y el desarrollo econémico, que dista
por igual de los “mercados” y las “jerarquias” (Morgan, 1997).
En particular, se atiende al papel decisivo que desempenan las
redes enlos procesos de transferencia de conocimiento e innova-
cidn, considerados hoy como procesos interactivos de aprendizaje
enlos que participan las empresas yla infraestructura de la ciencia
basica, las diferentes funciones dentro de la empresa, los produc-
tores y usuarios en el nivel interempresarial, asi como las empresas
en relacion con un medio institucional méds amplio.

Acaso desde la literatura de los clusters es donde mds se ha
trabajado sobre la caracterizacion y funcionamiento de las redes
institucionales, como una forma de organizacién que analiza la
importancia de los compromisos sociales mutuos entablados
entre actores econdmicos, que generalmente se ubican en una
cierta region. Lo anterior se encuentra muy ligado con el sistema
econdmico, con las relaciones comerciales que suponen los pro-
yectos conjuntos para la adquisicion, expansion, y mejoramiento
de negocios.

El denominado “giro institucional” (Amin, 2001) se deriva
de la repercusion que en la geografia ha tenido la teorfa de la re-
gulacion a partir de los afios noventa. Su principal contribucién
es analizar el distinto potencial y trayectoria de desarrollo de las
ciudades y las regiones. Parte del principio de que la economia
es un proceso institucionalizado; es decir, la accién econémica
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se encuentra mediada por reglas legales, politicas estatales, y
estandares tecnoldgicos, hbitos informales, codigos de conducta,
culturas organizativas y convenciones semanticas o ideoldgicas.
Precisamente por ello, los contextos temporal y espacial importan
ya que establecen las bases, patrones y limitaciones de las institu-
ciones que a su vez modelan la actividad econémica.

La localidad ofrece un escenario genérico para las microem-
presas. En tal escenario participan el sector publico, el sector
privado ylas Organizaciones no Gubernamentales (ONG). Hay un
continuo intercambio de informacion filtrada por las referencias
regionales. Ademds, la region constituye el espacio privilegiado
para mostrar que los directivos y los propietarios de empresas e
instituciones ubicadas en ella no actan s6lo por motivos econé-
micos: también lo hacen por razones existenciales y se encuentran
preocupados por conseguir un reconocimiento social.

Segun Johannisson (2006), las redes regionales suponen tres
niveles de arraigo: el primer orden se encuentra conformado por
las relaciones entre empresas; el segundo, por relaciones empre-
sariales con instituciones sociales y econdmicas; el tercero estd
constituido por empresas vinculadas indirectamente mediante
instituciones sociales y econdmicas. En este sentido, las redes ins-
titucionales mediadas por la Rendrus corresponden al tercero,
aunque la aspiracién del programa se orienta hacia que las rela-
ciones establecidas al participar en sus eventos se conviertan en
unas de primer orden; es decir, que las empresas comiencen a
relacionarse para intercambiar conocimientos sin necesidad de
mediacion.

Del mismo modo que las relaciones interpersonales ejercen un
papel decisivo en el éxito de los individuos y en ocasiones de sus
empresas, en la determinacién del éxito econdmico de ciudades,
territorios y regiones la idea de capital social desempena un papel
importante. Se define en términos generales como un activo que
existe en las redes de relaciones sociales (Anderson, y Jack, 2002),
que facilita la coordinacion y la cooperacion para beneficio mu-
tuo. La proximidad geografica (entendida en términos generales
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como la distancia espacial entre actores en términos absolutos y
relativos: Boschma, 2005), facilita la generacién de capital social
debido a que los actores comparten valores porque se encuentran
en relaciones de parentesco, amistad, o porque asistieron a las
mismas escuelas o clubes. En este sentido, la familia y los parientes
asi como las instituciones locales suelen ser actantes importan-
tes en las redes de las empresas.

Al capital social se suma lo que Alain Caillé caracteriza como
el “paradigma emergente del don”,’ y su presencia se hace cada
vez mas visible en los diversos dominios de la vida social y cultu-
ral, lo cual es ejemplificado por las nuevas formas de solidaridad
que se manifiestan en diversas esferas de la vida cotidiana, como
las de la economia y la familia, la politica y la comunidad. Pues-
to que el don es —por su naturaleza— lo que permite superar
la antitesis entre el yo y el otro, entre obligacién y libertad, se
comprende ficilmente que “[...] pensar de acuerdo con el don
implica aprender a superar la tensién no resuelta entre los dos
grandes paradigmas en los que se dividen las ciencias sociales y
buena parte de la filosofia moral y politica, dada la necesidad de
resolver estas oposiciones” (Caill¢, 2000: 12).

Curran, Jarvis, Blackbur, y Black (1993 ) descubren que los con-
tactos potenciales de los empresarios suelen ser las cdmaras lo-
cales, las agencias gubernamentales regionales, y los consultores
de las firmas pequenas. Por ejemplo, las cdmaras industriales los
asesoran en la contabilidad de la empresa, los invitan a participar
en ferias, les proporcionan asesorias sobre impuestos, organizan
eventos para la venta de productos regionales. Las instituciones
gubernamentales locales (oficinas locales de Sagarpa o de las
agencias gubernamentales estatales) difunden los programas
federales entre los empresarios de la regidn; asimismo, buscan

3 Este autor retoma el concepto del don que Marcel Mauss elabora en sus
Ensayos sobre el don, de 1924. Para Mauss, el don es un sistema de intercambio
generalizado en el que todos los actores sociales reciben y dan —en la medida
de sus posibilidades— bienes simbdlicos y materiales.
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colocar entre sus “conocidos” los recursos econémicos de los
que disponen. Ocupan dicho estatus por distintas razones: desde
haber compartido un aula en la escuela hasta haber entregado
buenas cuentas cuando participaron en otros proyectos.

En suma, podemos afirmar que la institucionalizacion de las
redes dentro de la empresa es un primer paso para que las mi-
croempresas puedan acceder a las redes institucionales. A su vez,
el acceso a ellas puede ser la diferencia entre sobrevivir y crecer
o desaparecer. El acceso al mercado, los conocimientos y los
financiamientos que controlan las instituciones suelen ser los in-
centivos mas fuertes para que los empresarios traten de insertarse
en las redes que las distintas instituciones tejen.

V. LA IMPORTANCIA DE LAS REDES INFORMALES

Las redes informales son vitales para la formacion de las empresas
que analizamos en el presente libro. En el sentido en que a partir
de estas redes los empresarios dan inicio a las microempresas y
las desarrollan. Las empresas comienzan operaciones con el apoyo
de parientes y amigos que aportan financiamiento, conocimientos
administrativos, técnicos y a veces de mercado a los empresarios.
En ocasiones dichos parientes son la familia nuclear: padres o
hijos que apoyan las operaciones, contribuyen con sus ahorros
o los conocimientos con que cuentan acerca de ciertos nichos de
mercado. A veces se trata de los parientes lejanos; migrantes que
quieren invertir parte de su capital; otros conocen algtin nicho
de mercado especifico; o bien aquellos que se encuentran en
alguna institucién que puede apoyarlos. Los conocidos y vecinos
constituyen también fuente de financiamiento y conocimien-
tos: pueden pasar el tip de un nuevo proceso, conectarlos con
proveedores de maquinaria, o avisarles de una feria que acaso
aprovechen para vender sus productos.

La constitucion y el desarrollo de una nueva empresa trae
consigo, ademads, un trabajo relacional que facilita la movilizacién
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y articulacién de recursos sociotécnicos; para ello, los microem-
presarios se apoyan en redes que construyen de distintas ma-
neras. Las redes van estableciéndose a partir de la actividad y
del proceso de desarrollo del individuo en su grupo social, en el
marco de los comportamientos y leyes socialmente legitimados
(Gonzalez, y Basaldtia, 2007). Como ejemplo podemos citar
los casos revisados por Huggins (2000); en ellos descubrié que
las redes informales tendidas entre empresarios en Inglaterra
desempenan un papel potencialmente importante en las distin-
tas actividades de las empresas; sobre todo en las comerciales
cuando son un medio para facilitar licitaciones y oportunidades
de colaboracién con empresas importantes; entregan informa-
cién sobre mercados, por ejemplo identificacién de proyectos,
responsables técnicos de la cadena de suministro; desarrollan
actividades entre los miembros, tales como desarrollo de pro-
ductos, disefio y consultoria técnica, promocion activa a partir
del sitio web, y otros.

El emprendedor invierte mucho en la constitucién y man-
tenimiento de sus redes personales pues en ellas encuentra la
legitimidad, aceptacion y credibilidad necesarias para hacer de-
sarrollar su empresa. Ademas, ayudan a paliar el riesgo percibido
de una actividad emprendedora, al proporcionar apoyo social y
oportunidad econémica antes que a sus competidores (Johan-
nisson, 2006).

La relacion entre las redes personales de los emprendedores y
el crecimiento de sus empresas se basa en la metafora del arraiga-
miento, en la medida en que éste proporciona confianza, consejos,
apoyo y demads recursos que permiten promover el crecimiento
de las empresas (Ripollés Mellg, y Blesa Pérez, 2006). Las inter-
acciones informales se basan en la confianza, la amistad y las
relaciones familiares. La frecuencia de los contactos que mantiene
el emprendedor con personas que forman parte de la red, podria
considerarse una medida de la cantidad de recursos que puede
obtener por medio de ella, lo cual también depende tanto del ta-
mafio de lared como dela posicién del emprendedor en la misma.
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Dejamos en este breve espacio la caracterizacion de las redes in-
formales pues, dada la importancia que cobran para la formacion
y crecimiento de los casos que integran el libro, hemos destinado
un apartado especifico sobre ellas en el capitulo 3.

VI. LAS REDES DE CONOCIMIENTO

En el presente trabajo se incluye una perspectiva adicional a las
redes sociales: la de redes de conocimiento, en tanto que pertene-
cer a una, trae beneficios a las empresas al facilitar el intercambio
tanto de informacién como de conocimientos. De acuerdo con
Saxenian (1990), las redes de conocimiento constituyen un con-
junto de elementos entre los que se encuentran: instituciones
académicas, industriales, politicas y agentes de enlace que co-
laboran conjuntamente. Asimismo, mejoran el trabajo cientifico,
debido a que posibilitan el libre flujo de informacién e impulsan
las condiciones locales para la innovacién; también a que tienen
por objetivo la construccién y difusién del conocimiento.

La dimension cognitiva de las redes también proporciona al
emprendedor un sistema de interpretaciones que confiere sentido
a la informacién recibida y le permite clasificarla en categorias
conceptuales. Estos sistemas de significados facilitan el aprendiza-
je, al permitir la interpretacion de la nueva informacion, facilitar la
creacion de conocimiento y posibilitar al emprendedor compartir
procesos de pensamiento con otros actores de la red.

Los tres enfoques desde los cuales puede comenzar el estudio
de la influencia que ejercen las redes en el proceso de emprendi-
miento son el estructuralista, el relacional y el cognitivo, los cuales
coinciden en que las redes tienen una influencia importante sobre
dicho proceso. Los emprendedores que carecen de tales relacio-
nes, generalmente enfrentan riesgos que tienen que ver con la
dificultad de ganar la confianza y el apoyo de los proveedores de
recursos clave (Smith, y Lohrke, 2008).
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Lara Ruiz (2007), Anunziata, y Macchiarola (2010) explican
las redes de conocimiento como individuos, grupos o institu-
ciones, asociados con un fin en comun, para resolver problemas,
compartir recursos e infraestructura, propiciar la cooperacion, la
solidaridad social, el intercambio de informacién y conocimien-
tos, asi como la transferencia de tecnologfa. Casas (2001) sefiala
que tales redes implican desde redes profesionales hasta redes
de entretenimiento; también abarcan la transmisidén de conoci-
mientos o innovaciones que dan lugar a la formacién de espacios
regionales de conocimiento. Para fines de esta investigacion, se
define a las redes de conocimiento como el conjunto de indivi-
duos, empresas, asociaciones, asi como agentes de conexién, que
participan en la generacion del conocimiento mediante el inter-
cambio de informacién y la transferencia de tecnologia con fines
de innovacion, lo cual facilita la acumulacién del capital social.

VII. EL PAPEL QUE DESEMPENAN LOS EMPRESARIOS
EN TANTO ACTORES DE SU RED

La perspectiva de las redes ha contribuido a explicar patrones de
emprendedurismo, en la medida en que analiza el rol social que
desempena el empresario, su arraigo, contexto social, y como esto
facilita o inhibe las actividades de los negocios (Huggins, 2000).

Crear una empresa requiere de habilidades para buscar oportu-
nidades, combinar recursos, producir e insertarse en el mercado.
A veces quien se encuentra a cargo del proyecto, no realiza todas
estas actividades y recibe ayuda, asesoria o consejos de familiares,
amigos, conocidos, asesores, para llevarlas a efecto.

En este sentido, Burt (apud Hansen, 1995) considera que los
emprendedores aportan tres tipos de capital al proceso de fun-
dacién de la empresa: financiero, habilidades o conocimientos
(0 los dos) y recursos sociales. Las investigaciones sobre redes se
han enfocado en el dltimo: el capital que se genera a partir de los
recursos sociales con los que cuentan los empresarios y el rol que
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éstos desempenan en el proceso de establecer la organizacién, la
cual (como apunta Granovetter, 1985) se construye socialmente.

La mayoria de quienes han trabajado desde la perspectiva de re-
des interempresariales ( Hansen, Granovetter, Curran y Huggins,
por citar a algunos de ellos) reconocen que éstas se encuentran
conectadas entre si mediante alguna forma de interaccién sosteni-
da, dentro de la cual puede haber cierto grado de homogeneidad
que se deriva de la creacion de marcos de referencia comunes.
Asi, las redes entre firmas se sostienen cuando dos o mas empre-
sas persiguen objetivos de trabajo o con el propdsito de resolver
problemas comunes, a lo largo de un periodo de interaccion sos-
tenida (Huggins, 2000). Curran, Jarvis, Blackburn, y Black (1993)
consideran que son cuatro los temas que deben atenderse para
analizar las redes entre empresas:

1. La familia y el parentesco
2. Codirectores y socios

3. Clientes y mercado

4. Financiamiento e inversion

Cuando la familia participa en la empresa, circunstancias como
un rompimiento, un matrimonio, el despido o la muerte de un
conyuge, la profesionalizacién de un hijo, pueden modificar las
capacidades y con ello la posibilidad de desarrollo de la empresa.
Lo anterior se debe al duelo sentimental por el que ha de transitar
el propietario; en segundo lugar, a que a veces se pierde la espe-
cialidad con la que el conyuge o el hijo contribuyen al desarrollo
delafirma. Las mujeres —por su parte— ven en la flexibilidad de
horarios que ofrece un negocio familiar, la oportunidad para
poder dedicarse también a la crianza de los hijos. En el trabajo
de campo realizado para preparar el presente libro, se descubri6
que en varias de las empresas que estin formadas por mujeres,
después de su separacion conyugal deciden iniciar un negocio,
y asi aprovechar los conocimientos con los que contaban, o los
nichos que su familia tiene abiertos y en los que ellas pueden par-
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ticipar. Por otro lado, en este mismo trabajo descubrimos que las
generaciones jovenes estin incorporando nuevos conocimientos
administrativos, técnicos y contables, producto de su formacién
como profesionales; asimismo, ayudan a hacer mds competitiva
la empresa de sus padres.

En cuanto alos socios, Curran, Jarvis, Blackbur, y Black (1993)
muestran que en principio lo comun es que los socios fundadores
terminen por separarse. Esto posibilita la activacion de nuevos
contactos, que cubren las funciones del socio que abandon¢ el
negocio. Un ejemplo de ello en nuestro trabajo de campo, es lo
que ocurri6 en la empresa Nanines de Chihuahua, la cual busca en
las nuevas redes que ha logrado establecer, los contactos comer-
ciales con los que contaba el socio que abandoné la empresa,
mientras éste trata de emular el proceso técnico que habia desa-
rrollado el socio que permanecié en ella.

El mercado supone la posibilidad de supervivencia de la em-
presa. Entradas y salidas de grandes o pequefios clientes (o de los
dos tipos), posibilidad de diversificacién, capital de trabajo para
acceder a nuevos mercados, son algunas de las muchas variables
que los empresarios deben considerar para lograr que su empre-
sa salga adelante. La posibilidad del empresario de insertarse
en redes de mercado donde ademds pueda tener influencia, es
entonces una de las acciones mds valoradas de las redes. A lo
largo del trabajo de campo, tenemos ejemplos de dependencia
e independencia de clientes y su asociacion con crisis de las em-
presas. Perder o ganar clientes es algo a lo que tiene que acos-
tumbrarse el propietario al manejar su negocio.

En cuanto al dltimo punto, el financiamiento e inversién son
actividades clave para el crecimiento de la empresa. En este sen-
tido, una de las labores del empresario es buscar en sus redes de
adscripcidn, familiares, locales, institucionales. . ., los contactos
que puedan apoyarlo en tal rubro. En suma, el conjunto de relacio-
nes personales del empresario constituye uno de sus activos mas
importantes, activo que en la literatura sobre el tema se relaciona
con capital social que en ocasiones cobra tanta importancia como
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el monetario; también estd vinculado con la formacién y reestruc-
turacion de la empresa.

La cantidad de recursos que pueden adquirirse en las redes
personales se relaciona con el tamano de dichas redes yla posicion
del emprendedor en ellas (Ripollés Mell4, y Blesa Pérez, 2006).
De tal modo, lo importante es que los empresarios tengan posi-
ciones centrales en una red de gran tamano; por ello, quienes se
encuentran dirigiendo una empresa suelen dedicarse durante un
buen tiempo a atender a sus contactos, pues de eso dependen los
recursos que puedan obtener. Ademas, las relaciones personales
que establecen como miembros de una red constituyen un medio
para encontrar lalegitimidad, la aceptacion yla credibilidad nece-
sarias para desarrollar su negocio. En este sentido, es importante
que quienes ocupan posiciones centrales en la red, comiencen a
considerar a los nuevos miembros como un contacto profesional
“viable”, pues en el momento del inicio, las empresas son vistas por
otras como un proyecto que atn no es confiable (Op. cit., 2006).

Debemos destacar que la perspectiva de las redes se centra en
propiedades estructurales tales como la fuerza o el tipo de vincu-
los que ayudan en la integracion de una empresa (Havnes, y
Senneseth, 2001). En este sentido, las relaciones pueden simboli-
zar canales de distribucién, bienes materiales, informacién, acceso
a estructuras de poder. Para el presente trabajo, la pertenencia a
una red entrana también la posibilidad de compartir los conoci-
mientos de quienes participan en ella, lo que aumentara la tasa
de innovacién de la empresa. En consecuencia, en el corto plazo
incrementard la ventaja competitiva de ésta; en el largo plazo, su
posibilidad de supervivencia (Op. cit, 2001).

En tanto actores econdmicos, los empresarios han sido ca-
racterizados como los responsables de las operaciones de sus
empresas; como individuos, son capaces de desempenar el papel
de dirigentes en su relacién con el Estado, con su colectividad,
con el aparato productivo, con clientes y proveedores, o con las
redes econémicas locales, regionales, internacionales (Gon-
zélez, y Basaldua, 2007); por ello, uno de los quehaceres mas

66



ESTRUCTURA Y FUNCION DE LAS REDES EN LAS MICROEMPRESAS RURALES

importantes de estos actores es el papel que desempenan en la
construcciéon y mantenimiento de los vinculos.
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La Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable
como ejemplo de una red institucional
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Ana Maria Arras, Yesmin Israde, Héctor Carmona,
Gerardo Vera, Montserrat Vera, Carlos Torres

En este segundo capitulo, nos interesa mostrar el papel que
desempenan las redes construidas desde las instituciones en la
transmision y codificacién de conocimientos. Para ello, toma-
mos el caso de una red creada por la Secretaria de Ganaderia,
Agricultura, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién (Sagarpa)
y el Colegio de Posgraduados (Colpos), que desde su inicio
tuvo como proposito la transmisién de experiencias entre los
empresarios. La Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable
(Rendrus) es un espacio que convoca a los microempresarios
rurales que cumplen ciertas condiciones para ser considerados
“emprendedores con éxito”, a compartir sus experiencias con
otros, y a ser evaluados por su nivel de aprendizaje en el manejo
del negocio. La Rendrus podria describirse como una red de
caricter formal (Malewicki, 2005) para promover el conoci-
miento entre los empresarios que participan en ella. La propia
presentacion en Power Point, que los empresarios realizan para la
exposicion de su empresa, entrana ubicar las capacidades y pro-
blemas de su negocio; mientras que la presentacion y calificacion
de los otros participantes, permiten que se ubiquen en un contex-
to mas amplio y —a partir de su contacto con el otro— puedan
identificar las fortalezas y debilidades de su propio negocio. En el
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desarrollo de las actividades de la Rendrus, se pretende que sur-
jan contactos de cardcter informal, producto de las interacciones
personales entre los miembros, y que éstas perduren fuera del
espacio formal de la red.

En las reuniones, ademds de este doble proceso de codifica-
cioén-difusion y aprendizaje, se generan relaciones y contactos que
—en algunos casos— trascienden la propia reunién y logran
que los empresarios desarrollen estrategias diversas tanto de
transferencia de conocimiento como de colaboracién entre ellos
mismos. En tal sentido, el apoyo de las instituciones convocantes
es muy importante en la medida en que promueve la interaccién
entre ellos para la transferencia del conocimiento, posibilita una
vision sistémica de las experiencias de los emprendedores exi-
tosos e incorpora procesos de mejora en sus negocios. Asi pues,
podemos clasificar a la Rendrus como una red formal de conoci-
miento, a la manera como se describe en el capitulo 1.

En el presente capitulo, se presenta la estructura y funciona-
miento de la Rendrus considerando su historia, la manera como
se constituyen e integran sus vinculos en las diversas reuniones
donde se promueve el intercambio de capacidades y conocimien-
tos, asi como el alcance de la red para incrementar la cantidad
de contactos de los empresarios, para resolver los problemas
que se les presentan. Posteriormente, se plantea la mecanica y el
funcionamiento de la Rendrus, seguido por un analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) de la red.

En el mismo sentido que el FODA, se realiza una descripcién
desde la voz de los microempresarios, sobre el significado de la
red; luego, se plantea un apartado denominado “Rendrus, desde
lalupa de sus usuarios: la visién de los microempresarios sobre los
problemas que enfrentan al participar en ella” Con el propdsito
de contar con una perspectiva mas amplia sobre lo que ocurre en
las reuniones nacionales de la red, se presenta una descripcion
etnografica de la XVII Reunién de Rendrus en el Distrito Federal,
realizada en 2012; por tltimo, se incluye un pequeno apartado
con conclusiones y recomendaciones.
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I. HisSTORIA DE LA RED NACIONAL DE DESARROLLO
RURAL SUSTENTABLE

La Rendrus fue conformada en diciembre de 1996 para identi-
ficar, sistematizar e intercambiar las experiencias empresariales
que los habitantes rurales estaban desarrollando en todo el pais.
Surgi6 de una idea del doctor Leobardo Jiménez, del Colegio de
Posgraduados de Ciencias Agricolas (Colpos), y del ingeniero
José Antonio Mendoza Zazueta, en ese entonces subsecretario
de Desarrollo Rural de la recién creada Secretaria de Agricultura,
Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién (Sagarpa),
quienes se plantearon analizar qué era el desarrollo rural y descu-
brieron que a lo largo del pais habia muchas empresas familiares
autosuficientes, con actividades independientes o adicionales a
la agricola (o ambas).

La iniciativa de crear la Red Nacional de Desarrollo Rural
Sustentable, surge a partir de cuatro reuniones regionales y una
reunidn nacional sobre el tema, llevadas a cabo en diversos lu-
gares del pais: Coahuila, Oaxaca, Puebla, Jalisco; y la ultima, en
el Colpos del Estado de México. En estas reuniones se dieron a
conocer experiencias de diversos proyectos en el ambito rural,
apoyados por distintos sectores de la sociedad, tales como ins-
tituciones publicas, organismos no gubernamentales (ONG)
e instituciones privadas. El éxito de estas reuniones hizo que se
iniciara un proyecto para poder institucionalizar la manera de
compartir las experiencias y —por ese medio— poder impulsar
el emprendedurismo en el ambito rural. En la grafica siguiente
se muestra la cantidad de proyectos que se han presentado enla
Rendrus desde su inicio.

Los factores determinantes para la institucionalizacién de la
red, surgen a partir de establecer los objetivos en las primeras
cuatro reuniones, que constituyeron el antecedente inmediato
delmodo de operar de la Rendrus. Se busco establecer una mayor
coordinacién y comunicacién con los organismos gubernamen-
tales y productores para establecer programas de desarrollo rural
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sustentable, que reconocieran y ofrecieran resolver los proble-
mas a los que se hacia frente en el pais. Se trataba de aumentar la
aportacion en cuanto a calidad y cantidad de bienes y servicios
dentro de las comunidades rurales, con la intencién de incentivar
la capacidad propositiva de los diferentes actores inmersos en el
ambito rural. La gréfica que aparece a continuacién, da cuenta
delavariedad de proyectos que se han presentado alo largo dela
historia de la Rendrus.
GRAFICA 1

SECTOR AL QUE PERTENECEN LOS PROYECTOS PRESENTADOS EN LA RENDRUS
(1996-2012)

T T

<

Agroindustrial
Desarrollo Rural
Agricola
Bovinos
Artesanal
Horticola
Otros agricolas
Apicola
Acuicola
Ornamentales
Fruticola
Ecoturismo
Cultivo bésico
Porciolas
Caprinos
Otros pecuarios
Industrial Rural
Forrajes
Organicos
Forestal
Cunicula
Manufacturas...
Servicios
Materiales diversos

FUENTE: Nunez, y Jiménez, 2013.

GRAFICA 2
CANTIDAD DE PROYECTOS PRESENTADOS POR ESTADO EN LA RENDRUS
(1996-2012)
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FUENTE: Nufez, y Jiménez, 2013.
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Posteriormente, la red fue cobrando una mayor sistematiza-
cién de los eventos a partir de ubicar la informacion que resultara
provechosa para el dmbito rural. En ese sentido, la mayor parte del
trabajo de la Rendrus se centra en:

« Identificar, documentar y difundir experiencias empresaria-
les exitosas en materia de desarrollo rural sustentable entre
los diferentes sectores de la sociedad y de la economia, que
por sus buenos resultados y avances logrados, merecen darse
a conocer en ambitos que rebasan sus comunidades.

« Identificar y reducir los factores que limitan el desarrollo
econémico de los habitantes rurales.

« Identificar casos demostrativos para que el aprendizaje logra-
do porlos productores exitosos pueda ser replicable en otros
proyectos.

« Identificar y promover los factores de éxito para el desarrollo
econdémico de los habitantes rurales.'

Como se observa en los objetivos, la Rendrus ha sido concebida
como una red interempresarial para la difusién de conocimientos.

Las funciones de la red estdn coordinadas mediante la Sagarpa
y el Colpos, los cuales se encargan de realizar sus actividades en
el nivel regional y nacional, ademds de contar con una amplia
cantidad de instituciones colaboradoras, que se detallan en el
siguiente cuadro:

Cuapro 1
INSTITUCIONES QUE COLABORAN CON RENDRUS
(1996-2012)

Institucion Siglas
Asociaciones Gremiales de Productores Agropecuarios AGPA
Banco Nacional de Crédito Rural Banrural
Centro de Apoyo al Desarrollo Rural Cader
Centro de Bachillerato Tecnolégico CBTA

!Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable, 2012.
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Institucion Siglas
Centro Internacional de Mejoramiento de Maiz y Trigo CIMMYT
Colegio de Posgraduados Colpos
Comisién Nacional de Zonas Aridas Conaza
Consejo de Desarrollo Agropecuario del Estado Conagea
de Aguascalientes
Consejo de Desarrollo Agropecuario del Estado de México Conagem
Distrito de Desarrollo Rural DDR
Fideicomiso de Riesgo Compartido Firco
Fideicomisos Instituidos en Relacion a la Agricultura FIRA
Fondo Nacional de Empresas Solidaridad Fonaes
Fundacion W. K. Kellogg FWKK
Instituto de Capacitacion Técnica de Guanajuato Icateg
Instituto Nacional de Investigaciones Forestales Inifap

y Agropecuarias
Instituto de Capacitacién Agropecuaria del Sector Rural INCA-rural
Instituto de Investigacion Agropecuariay Rural A. C. IIAR
Instituto Politécnico Nacional IPN
Instituto Tecnoldgico Agropecuario N° 1 ITA
Instituto Tecnoldgico Agropecuario N°© 10 ITA
Programa de Apoyo al Desarrollo Rural Pader
Programa Elemental de Asistencia Técnica PEAT
Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural,

Pesca y Alimentacion Sagarpa
Secretaria de Desarrollo Social Sedesol
Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales Semarnat
Sistema Benito Juarez Sibej
Sistema Nacional de Capacitacion y Extension

para el Desarrollo Rural Sinder
Sociedad de Produccién Rural S.P.R. de

R.L.
Sociedad de Solidaridad Social S.S.S.
Unidad de Manejo Integral de Recursos en Zonas Aridas MIRZA
Unién de Organizaciones de la Sierra Judrez de Oaxaca Unosjo
Unién de Ejidos UE
Universidad Auténoma Agraria “Antonio Narro” UAAAN
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Institucion Siglas
Universidad Auténoma Chapingo vach
Universidad Auténoma de Ciudad Judrez, Chihuahua UAC]
Universidad Auténoma de Puebla UAP
Universidad Auténoma Metropolitana UAM
Universidad Auténoma del Estado de Morelos UAEM
Universidad de Las Américas, Puebla UDLA
Universidad Judrez del Estado de Durango UJED

FUENTE: Elaboracién propia con base en los datos obtenidos de las reuniones de la
Rendrus.

Para organizar los foros en el nivel distrital, la Sagarpa era la ins-
titucion encargada de establecer la comunicacion con los gobier-
nos de cada estado, mediante la Direccién General de Servicios
Profesionales para el Desarrollo Rural de la Subsecretaria de
Desarrollo Rural. Ademds, tal Subsecretaria era la encargada
dela estructura operativa y administrativa de la red; correspondia
a la Direccién de Promocién de Productos y Proyectos no Tra-
dicionales, elaborar las bases normativas correspondientes para
presupuestar los recursos para la participacion en la Rendrus, en
el marco del Programa de Desarrollo de Capacidades en el Medio
Rural (Prodesca) de la Alianza para el Campo.

II. ESTRUCTURA DE LA RED

Hasta 2012, ]a Rendrus pretendia integrar una red interempresa-
rial, enla cual se compartieran conocimientos iitiles; se apostaba a
que fueran pegajosos (Asheim, 2007) a partir de la coyuntura que
traia consigo la participacion en los eventos estatales y naciona-
les que Sagarpa y sus delegaciones estatales organizaban para las
empresas. Para tales eventos, se seleccionaban varias empresas (de
10 a 50) a partir de su incursién en los programas de la Sagarpa
u otros programas estatales o federales de apoyo. En la reunién
se hacian grupos de entre 10 y 14 empresas que presentaban
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sus proyectos, para que fueran calificados por sus companeros
empresarios. En cada uno de los grupos estaba siempre un asesor
(de la Sagarpa) que auxiliaba en la calificacion de las empresas y
llevaba los resultados alos coordinadores del evento, quienes ele-
gian a los dos ganadores que se presentarian en la siguiente fase:
la nacional, cuya mecénica era parecida a la anterior. En dicho
evento habia ademds una feria donde se mostraban los productos
de las empresas participantes, en la que la simple permanencia
en el stand, propiciaba interacciones entre los productores que
—en ocasiones— se traducian en intercambio de experiencias; en
ellas solian tejerse las redes mas duraderas entre los participantes.

Si consideramos los elementos para analizar la estructura de
una red sugeridos por Mitchell (1969), descubrimos que —en
cuanto al primer punto: el anclaje— lalegalizacion de la Rendrus
es establecida por la Sagarpa frente a los empresarios. En cuanto
ala accesibilidad, la interaccion de los actores tiene lugar a partir
del poder de convocatoria de Sagarpa como actante, que maneja
recursos significativos para los empresarios, especialmente los
subsidios; de ahi que muchos de quienes se inscriben a la red,
piensan que al participar en ella obtendrdn algun financiamiento.
Los vinculos entre los empresarios de la red son muy débiles;
quizas el mas denso podria ser el que construyen con la Sagarpa;
el mas importante, la asesoria de los prestadores de servicio profe-
sional (psP) para ubicar y codificar el conocimiento de la empresa.
Finalmente, el actor de mayor rango: la Sagarpa.

En el esquema siguiente se muestra la manera como operan las
reuniones de la Rendrus.

Como se indica a continuacién, para las presentaciones en
Power Point los empresarios recibian asesoria, bien de algin psp,
de algtin familiar o de alguno de los profesionales que trabajaban
en su empresa. La elaboracion de las presentaciones supone una
codificacion del conocimiento con el que ella cuenta; para lle-
varla a cabo, se necesita integrar a otros actores que suelen estar
ligados a ésta, de tal modo que la presentacion es un “interme-
diario” (como lo describe Callon, 1989), que permite conformar
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una primera red empresarial y, después, posibilita la vinculacién
interempresarial en las reuniones de la Rendrus, para establecer
vinculos e integrar una red de conocimientos que —se apuesta—
trascienda a la duracién del evento. Una representacion gréfica
de los vinculos que se establecen a partir de tales reuniones es la
siguiente:

Figura 1
MECANICA OPERATIVA DE LAS REUNIONES DE LA RENDRUS

DISTRITOS RURALES SAGARPA
Cader

Identificacién microempresas

Reuniones estatales

Experiencias

Mesa de transformacion
y comercializacién
de producci6n primaria.
Presentaciones.
Empresas participantes.

Mesa de servicios e industria

rural no agropecuarios.
Presentaciones.

Empresas participantes.

Mesa de producci6n primaria)
Presentaciones.
Empresas participantes.

Experiencias Experiencias

Intercambio Intercambio

Feria de productos
Empresas participantes

Empresas ganadoras

Reuni6n nacional

Intercambio Intercambio
Mesa de trabajo.
Transformacion

de produccién primaria.

Empresas participantes

Mesa de trabajo.
Servicio industria rural no
agropecuarios

Mesa de trabajo.
Produccion primaria.
Empresas participantes.

Feria de productos
Empresas participantes
Agencias gubernamentales

Intercambio Intercambio

Talleres empresarialidad

FUENTE: Elaboracién propia, basada enlos trabajos etnograficos de las reuniones de la Red.

Ficura 2
PRIMER VINCULO DE LAS EMPRESAS AL PARTICIPAR EN LA RENDRUS

Empresanos Empresanos

Trabajador @ Trabajador @

FueNTE: Elaboracion propia.
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Es interesante resaltar que el momento privilegiado para la
integracion de vinculos es el evento nacional, porque suele durar
tres dias en los que todos los productores, asesores técnicos y
funcionarios de la Sagarpa comparten un mismo espacio.

Como sefialamos antes, el esquema de funcionamiento de la
Rendrus cambi6 a partir de 2013, cuando los funcionarios de
la Sagarpa pensaron que la Red deberia desempenar un papel
mas activo en la transmisién de conocimientos. Para ello se
mudd la mecdnica del funcionamiento de la red. La seleccion
de las empresas se llevo a cabo entre las que ya habian partici-
pado en las reuniones y se las caracterizé a partir de una cédula
de autodiagnéstico en la que se indican cinco ejes: organizativo,
administrativo, financiero, comercial y operativo. Una vez carac-
terizadas, se seleccionaron 10 empresas por estado para darles
un apoyo cercano y personalizado que las llevara a resolver o
incrementar sus capacidades en cada uno de los ejes. Los criterios
de seleccién de estas 10 empresas fueron: antes que nada su via-
bilidad como negocio; en segundo lugar, su capacidad para ubicar
sus problemas; por ultimo, la conviccién de querer mejorarlos. En
este sentido, podemos senalar que en la cédula de autodiagndstico
no se seleccionaron las empresas “mads exitosas” o con mejor pun-
taje, sino las que ya habian recorrido un camino, tenian problemas
ubicables y “voluntad” para resolverlos.?

Las reuniones que siguieron organizdndose en las entidades
tederativas, fueron para ubicar las problematicas y —con ello—
trazar planes de accién, de negocios, visién y mision de las
empresas, lo cual les permitiria establecer las lineas generales
para resolver su problema. A tales reuniones asistian también
los oferentes de conocimiento, quienes tendrian que vincularse

? Aunque ésta era la mecénica general del evento, hubo casos en que no
se sigui6 al pie de la letra, pues cada delegacion estatal interpret6 de manera
distinta las nuevas instrucciones. Asi, por ejemplo, en el caso de Puebla se in-
cluyeron en la reunién algunas empresas de muy reciente creacién, con poco
mads de un afio en el mercado y que muestran ideas en proceso de consolidarse
en un proyecto empresarial viable.
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con las empresas para integrar un equipo que las ayudara a resol-
ver sus problemas. Estos nuevos técnicos ponian en contacto a
otros técnicos para despejar los problemas que ellos no podian
atacar, de tal modo que la empresa quedara en el centro de una
gran estrella de conocimientos con dos propésitos. El primero:
llevar la formalizacién de la empresa al nivel que se necesita para
ser sujeto de financiamiento o créditos (o los dos) guberna-
mentales o bancarios. En concordancia con las nuevas politicas
gubernamentales, ello entrafia formalizarla con la intencién de
que comience a pagar impuestos. El segundo: incrementar sus
capacidades de comercializacion y sus contactos comerciales. La
red de las empresas se ampliaria con la participacién de actores
que incrementarian sus contactos comerciales asi como con co-
nocimientos que permitieran lograr la formalizacion; ello puede
ilustrarse de la siguiente manera.

FiGura 3
NUEVOS ACTORES A PARTIR DE LA REESTRUCTURACION DE LA RENDRUS

N\

MICROEMPRESAS

N\

especializados en sistemas

Técnicos Técnicos
especializados en

administracién

especializados en procesos
productivos

Técnicos Técnicos

especializados en

mercadotecnia crediticios

FueNTE: Elaboracién propia.

Por dltimo, se organiza una reunion nacional, nuevamente con los
dos mejores casos de los estados, seleccionados ahora con base
en su capacidad de seguimiento de los planes de accién que ellos
mismos establecieron.
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III. MECANICA Y FUNCIONAMIENTO

La Rendrus comenz6 a operar a partir de las convocatorias rea-
lizadas en los distritos de desarrollo rural, donde se invitaba a
los empresarios a participar en las reuniones de intercambio de
experiencias exitosas en el nivel distrital. Para ello se identifica-
ban los emprendimientos que estaban desarrollindose mediante
los Centros de Apoyo al Desarrollo Rural (Cader) de la Sagarpa,
y se ofrecia a los empresarios el apoyo de un psp para hacer la
presentacion de su empresa, la cual seria sometida a discusion en
las reuniones.

Al inicio, los técnicos del Sistema Nacional de Capacitacién
y Extension Rural Integral (Sinter) presentaban los proyectos,
hasta que fue transitdndose a la presentacién por los propios
productores, con sus propios medios y, a partir de 2006, con
ayuda de Power Point. El propésito: que los productores empe-
zaran a desarrollar habilidades que les permitieran transmitir
su experiencia. Entre 2004 y 2005 se hizo una unica reunién
de intercambio de servicios profesionales, donde los técnicos
presentaron los proyectos de sus comunidades. En ella los gana-
dores fueron premiados, incluso monetariamente; pero pronto
se abandond esta practica que —a decir de los organizadores—
obstaculizaba el espiritu de la red: compartir experiencias.

Hasta 2012 y con excepcién del caso planteado antes, para
participar en las reuniones de la Rendrus los interesados deben
cumplir con los siguientes requisitos:

« Contar con una empresa en funcionamiento

« Tener al menos un ano de operacién continua

« Estar integrado preferentemente en grupo u organizacién

« Estar dentro de la poblacion objetivo de los programas de la
Sagarpa

« No haber participado el ano anterior en reuniones regionales
y nunca haber participado en alguna nacional
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« Registrar el proyecto en el Centro de Apoyo para el Desarrollo
Rural o en el Distrito de Desarrollo Rural que le corresponda

Las empresas ganadoras en las reuniones distritales, tienen
derecho y apoyo para participar en la reunion estatal de la entidad;
finalmente, las dos mejores son seleccionadas para representar
a su entidad en la reunién nacional. Cada uno de los empresarios
(as) participantes, realiza una presentacion con el siguiente con-
tenido:

Nombre del proyecto

Localizacién del proyecto

Antecedentes

Objetivos

Proceso de produccién

Organigrama del grupo u organizacién y capacitacién
recibida

S A e ad

Comercializacién

Impactos

Perspectivas para el futuro

Factores de éxito y factores adversos
Mayor informacién

—_ =
= O Y0 © N

La seleccion de los ganadores estd a cargo de los mismos par-
ticipantes de cada mesa, quienes responden una cédula por
empresa, que evalua los siguientes seis componentes: innovacién
tecnoldgica-productiva; organizacién y administracion; calidad,
valor agregado y desarrollo de mercado; capacitacién y asistencia
técnica; impacto social y econdmico; sustentabilidad y medio
ambiente.

Los resultados que arrojan las cédulas de evaluacidén, son
computados y concentrados en un cuadro en la mesa en la cual
particip6 el proyecto; las mesas son organizadas de acuerdo con
la categoria de proyectos pertenecientes a:
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a) Produccién primaria
b) Comercializacién y transformacién de produccién primaria
¢) Industria y servicios rurales no agropecuarios

Para la siguiente fase, se eligen dos ganadores y, posteriormente,
tres ganan en el nivel nacional. A partir de 2011, se eliminaron las
reuniones distritales y sdlo se realizaron las estatales; prevalecié
la mecanica anterior.

En 2012, se agreg6 un evento mds a las reuniones nacionales.
Como resultado de la aplicacion de la cédula de autodiagnoéstico
a los productores, se organizaron varios talleres: alianzas estra-
tégicas; administracion y asuntos fiscales; el mercado hispano
como drea de oportunidad para empresas rurales; financiamien-
to para productores familiares de empresas rurales; asi como
presentacion de portafolios de apoyo y servicios. Con ello se pre-
tendia subsanar las debilidades mas notables encontradas en las
microempresas.

Para 2013, debido a la retroalimentacién que se ha obtenido,
gracias al seguimiento de las empresas y tomando en cuenta las
observaciones planteadas en muchas de las entrevistas que se
practicaron alos productores que han participado enlared, se re-
formuld la concepcion de la Rendrus. Asi, bajo el nuevo esquema
se seleccionan 10 empresas a las que se ofrece asesoria técnica o
administrativa (o de los dos tipos) para resolver problemas y es-
calar sus capacidades. También cambiaron parte de los requisitos
para participar, ademads de solicitar encontrarse legalmente consti-
tuida, funcionando y contar con al menos un afio de experiencia;
para las que participan en el evento nacional, se agrego presentar
las tres dltimas declaraciones fiscales anuales. Es interesante resal-
tar que toda la nueva estrategia de la Rendrus, se orienta en apoyar
la formalizacién de las empresas; ello en absoluta concordancia
con la politica federal de formalizacién de la economia.

Otro cambio consiste en que los empresarios no hacen ya eva-
luaciones en las reuniones estatales; por tanto, no se practica la
presentacion de las caracteristicas de las empresas y tampoco se
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exponen los productos. Con ello, la transferencia de conocimien-
tos es menos horizontal; tiene lugar principalmente entre técnicos
y empresarios. En algunas entidades, los encargados distritales
incluso han realizado visitas a las empresas, para comprobar el
estado de sus operaciones.

En la mecénica operativa, también se han introducido cambios
que varfan de una entidad a otra. En Jalisco se realiz6 un taller em-
presarial para el llenado de la cédula. Las empresas que acudieron
a la convocatoria (sélo 10) seran auxiliadas —para incrementar
sus capacidades— por una empresa contratada para tal efecto:
el Centro Regional de Servicios Integrales para la Agricultura
Protegida (Cresiap), el cual se encargard de apoyarlas durante
los siguientes cuatro meses, asi como por personal tanto de la
Rendrus como de la Secretaria de Desarrollo Econémico (Sede)
de Jalisco. En el caso de Veracruz, las empresas que se inscribie-
ron en la convocatoria —una vez cumplidos los requisitos—
fueron sometidas a la aplicacién de una cédula de diagnéstico
llenada por los propios directivos del grupo u organizacién con el
apoyo de responsables de la Rendrus; los resultados del diagnésti-
co se presentaran ante la Comision de Desarrollo de Capacidades
y Extension Rural para que autorice servicios técnicos y asesorias
en desarrollo organizacional o empresarial (o ambos tipos) en
equipos, produccién y capacitacion.

En los dos casos, al término del servicio prestado por el
grupo técnico multidisciplinario, se aplicard un diagnéstico de
resultados a las agroempresas para seleccionar a las 10 mejores
experiencias, las cuales formaran parte de la memoria anual de
la Rendrus. De ellas, s6lo las dos mejores participaran en el even-
to nacional. En la siguiente pagina presentamos el formato de la
cédula de autoevaluacion.

A pesar de los propdsitos anteriormente sefialados, al asistir a
la reunién nacional de 2013, descubrimos que no se habia dado
seguimiento a las empresas; en algunos casos, apenas se habia
sostenido un primer acercamiento con los organismos asesores
y —por supuesto— no se habian alcanzado las metas fijadas por
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los propios productores en las reuniones de autodiagndstico.
No obstante, las 10 empresas seleccionadas de cada entidad si
habian logrado —a partir de su participacion en las reuniones
estatales— establecer vinculos entre ellas; pudimos observarlo en
la gran feria de productores a la cual asistieron todas las empresas
preseleccionadas (no sélo las dos que habian ganado por estado,
como habia ocurrido en otras ocasiones). Otro cambio consistié
en que las empresas participantes en este evento —a diferencia de
lo que ocurria en reuniones anteriores— se encontraban mejor
consolidadas.

IV. FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES
Y AMENAZAS DE LA RED

La Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable busca generar
lazos entre los empresarios rurales que han logrado desarrollar
proyectos exitosos; de tal manera, promueve la difusion del cono-
cimiento y el intercambio de experiencias para proyectarlos entre
los diferentes grupos de interés como inversionistas, comprado-
res, instancias de gobierno, organizaciones locales, institutos de
investigacion, entre otros.

Las pequenas empresas rurales que participan enla Rendrus se
hallan insertas en un entramado de relaciones sociales (Aldrich,
y Zimmer, 1986; Granovetter, 1985) que las apoyan. Los vinculos
que los empresarios logran forjar en los territorios donde inician
sus negocios, resultan centrales para comprender la creacién y
desarrollo de sus empresas, en tanto que cumplen con distintas
funciones: el intercambio yla difusién de informacién, las relacio-
nes de mercado, la formacion y capacitacion, entre otras. Por ello,
la Sagarpa decidié impulsar foros de intercambio, para aprovechar
y potencializar los contactos empresariales mediante el espacio
que abre la Rendrus.

Freel (2000) afirma que las empresas exitosas son las que es-
tablecen una amplia variedad de relaciones con organizaciones
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que les permiten obtener conocimiento y experiencia; por lo
regular, dichos vinculos contribuyen a una integracion vertical
dela cadena de valor.

En el presente apartado evaluamos la gestion del conocimiento
y la colaboracién que se presenta entre los productores partici-
pantes de la Rendrus, para conocer hasta dénde se aprovecha
el talento a partir de compartir sus experiencias. Para ello ubica-
mos el efecto que tiene la Rendrus enlos productores rurales, para
el desarrollo econémico propioy el de sus comunidades; también
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)
que presenta la Rendrus en tanto actante.

Paralo anterior, se tomé una muestra de S0 organizaciones (34
han sido participantes en los eventos de la Rendrus), con el pro-
posito de conocer sus opiniones respecto de las repercusiones
que las reuniones han tenido en sus negocios. El andlisis permitié
identificar las opiniones recurrentes para establecer las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de los participantes de la
Rendrus, asi como realizar un andlisis FODA mediante el cual
puedan visualizarse opciones estratégicas que permitan tener
una mayor trascendencia en los productores rurales participan-
tes. Al respecto, Freel (2000) sefala que si bien es cierto que las
empresas innovadoras deben estar al tanto de los cambios que
ocurren en su entorno, la administracion eficiente de sus capaci-
dades internas marca la diferencia. Los resultados se muestran en
la siguiente pagina

Hansen (1995) establece que el componente fundamental
para construir una red empresarial eficiente son las relaciones
sociales, y que los propietarios puedan realizar mejor su trabajo al
enfocarse en el proceso de obtencién de recursos escasos. Dicho
proceso inicia con el reconocimiento de los activos que la organi-
zacion posee, para después encontrar tanto sus deficiencias como
sus necesidades e identificar a los actores que poseen dichos re-
cursos; finalmente, proceder a la incorporacién de los elementos
escasos en la estructura y procesos de la organizacion.
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Para evaluar la Rendrus, en tanto red de difusidén de conoci-
mientos, se consideraron las entrevistas realizadas con las 34
empresas participantes, a partir de las cuales se elabor¢ el siguiente
cuadro que muestra sus fortalezas, debilidades, oportunidades

y amenazas.

Cuadro 1
ANALISIS FODA DE LAS EMPRESAS PARTICIPANTES EN LA RENDRUS

Fortalezas

+ Esencialmente procesos organicos,
artesanales, sin conservadores o
edulcorantes

« Capacidad para adecuar el proceso
productivo

« Entusiasmo y capacidad para
organizar a los miembros de la
comunidad

+ Empresas familiares con roles

definidos

+ Obtencién de insumos en la region

« Propietarios con actitud innovadora
y creativa

Debilidades

+ Concentracion de las actividades de
direccién en el propietario

« Imagen deficiente tanto del produc-
to como del empaque

+ Dificultades para presentar garan-
tias con el propdsito de conseguir
préstamos

« Bajo nivel educativo de los trabaja-

doresy de la comunidad en general

+ Carencia de conocimientos admi-
nistrativos y contables

Oportunidades

+ Oportunidad de exportacién

+ Vinculacién con instituciones
educativas

« Diversificacion concéntrica del
producto
+ Venta por volumen o via Internet

(o por los dos)

Amenazas

« Carencia de capacidad productiva
instalada

+ Deficiencia en las actividades de
logistica, transportacion y comer-
cializacién

« Desconocimiento para calcular
costos y precios

+ Necesidad de asesoria para la obten-
ciéon de certificaciones

+ Carencia de practica en el desarrollo
de actividades de mercadeo y comu-
nicaciéon

FUENTE: Elaboracidén propia con base en las entrevistas realizadas en el proyecto.
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La Sagarpa ha detectado algunas de las deficiencias y opor-
tunidades antes expuestas, y en 2013 redefinié los trabajos de
la Rendrus a partir de su vision: “Fortalecer y consolidar las
micro, pequeias o medianas agroempresas, que formen parte
delaRendrus” Ahora, el objetivo de la red es integrar en cadenas
productivas y de valor a las empresas mediante un modelo de tra-
bajo multidisciplinario, para lo cual ha establecido los siguientes
indicadores:

« Cantidad de empresas diagnosticadas
« Cantidad de beneficiarios de la estrategia

Asimismo, se utilizaran indicadores de impacto que reflejen:

« Cantidad de empresas fortalecidas y consolidadas
« Empresas vinculadas con alianzas estratégicas

Sin embargo, estos indicadores se vinculan con aspectos cuantita-
tivos, mas que cualitativos, que midan la eficiencia de las acciones
de mejora puestas en practica.

V. EL SIGNIFICADO DE LA RENDRUS
PARA LOS MICROEMPRESARIOS

En el desarrollo del presente apartado, se pretende identificar el
significado que tiene la Rendrus para los empresarios, la utilidad
de la red, las expectativas que albergaban los empresarios al par-
ticipar en ella, asi como los cambios que se han generado en las
empresas a partir de su participacion.

En la actualidad, la clasificacion de redes incluye las de inter-
cambio ylas de poder (Knoke, 1990); informacién y colaboraciéon
(Freeman, 1991); produccién (Saxenian, 1990); innovacién o
de innovadores (De Bresson, y Amesse, 1991); sociotécnicas
(Callon, 1989); y de conocimiento (Casas, 2003 ). Estas altimas
se encuentran integradas tanto por actores humanos como por
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factores tecnolégicos que pueden constituirse en actores no
humanos relevantes para la red. En el nivel internacional, se ha
documentado que los conocimientos producidos en el ambito
de las universidades y los centros de investigacién publicos,
constituyen un importante insumo para la innovacién en las
empresas. Asimismo, se ha observado que la transferencia de flu-
jos de conocimiento entre distintos actores e instituciones, estin
dando lugar a la construccién de redes incipientes a las que se
ha denominado “redes de conocimiento”.

Para mostrar la manera de operar de la Rendrus en tanto red
de conocimientos, el presente apartado se construyé tomando
datos de los dos instrumentos referidos en la introduccién del
libro: la encuesta y las entrevistas a profundidad. Una de las
preguntas clave en el cuestionario de las entrevistas fue: “;Sabe
usted para qué sirve la Rendrus?”. Las respuestas fueron de lo mas
diversas: desde 44 empresas las cuales no sabian para qué servia,
hasta las que pensaban que se utilizaba para difusién, intercam-
bios o concursos.

Las respuestas anteriores permiten suponer que —no obstante
la participacion reciente de los empresarios en las actividades
organizadas por la Rendrus—, en muchos de los casos descono-
cen cudles son sus propdsitos, con qué finalidad fue creada y qué
provecho —de haber alguno— pueden obtener como resultado
de su participacién. En el mejor de los casos, senalan que les ha
servido para difusion, intercambio de experiencias y realizacién
de concursos; empero, sin que se atribuya a la Rendrus un sig-
nificado de mayor trascendencia en la actividad de la empresa
rural. Algunas de las respuestas puntuales dadas por los entrevis-
tados sobre esta pregunta son las siguientes:

No conociamos a Rendrus hasta que me invitaron a participar
el ano antepasado. Se realizé una presentacion, pero no sé més a
profundidad; se contactd por via telefénica. Pensaba que era un
medio de difusion de la empresa, que silo es, pero no se conoce bien
Rendrus. Yo con la mayoria de las personas que platico no conocen
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lo que es Rendrus. Falta mas difusién de lo que es Rendrus; y mas
a detalle, para que las personas que participamos nos vean en ese
directorio (“Lacteos de Conchos”, Chihuahua).

Por su parte, el propietario de la empresa “Mezcal Don Mateo”,
localizada en el estado de Michoacdn, comenta: “Rendrus es
cuando se hacen los concursos de las empresas, y Rendrus in-
terviene cuando uno va a las ferias, ;verdad? O a las expos”™.

Otra respuesta que da cuenta del desconocimiento de los em-
presarios antes de asistir a las reuniones de la red, es la siguiente:

La verdad no; no tengo ni la mas remota idea. Es por eso que me
. “« » . ..
mencionaron “Rendrus” y no quise hacer muchas preguntas. Dije:
« . . r » 7 ~ .
Voy a investigar qué es eso”. Después de dos afios que fui —o un
afio. . . no sé cudnto—, vengo a investigar de qué era (“Maxes”,
Hermosillo).

Segun los pérrafos anteriores, los empresarios que en alguna
ocasién han participado en la Rendrus, no tienen una percepcién
clara sobre lo que ella significa. Lo anterior permite afirmar que
—no obstante que ya lleva 18 anos en el escenario institucional
y empresarial—, su posicionamiento y efecto han sido limitados.

Otra de las preguntas clave para mostrar la repercusion de
la red entre los empresarios: “;Qué esperaba al participar en la
Rendrus?”. Ligada a la de los resultados obtenidos, refiere que los
beneficios han quedado por debajo de lo esperado. En las entre-
vistas a profundidad, se descubri6 que los empresarios esperaban
lo siguiente:

Pues si, tenfa una expectativa muy grande: si esperaba buenas
cosas, porque el entusiasmo que nos dio al ver ese proyecto en
Internet fue un entusiasmo que transmitimos. Fuimos a Rendrus
con la intencién de ganar: y ganamos. Si, y habia proyectos bue-
nos: muy buenos. Tenian un caracter de detonante regional. El
de nosotros también; y asi es. No mds que le digo que la empresa se
ha mantenido chiquita (“Tercer Milenio”, Coahuila).
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ropietario del rancho “El Paraiso”, localizado en el estado
El tario del rancho “El P , localizad | estad
de Puebla, esperaba: “Sobre todo darnos a conocer a nivel estatal
y nacional”. Mientras que el duefio de la empresa “Regant” de
Michoacédn, comenta: “Esperaba abrir la comercializacién de mi
producto”.
n dato importante para conocer el efecto de la red, se deriva
Un dat tant 1 efecto de lared, se d

delo que el empresario registra como “aprendizaje de la reunién”
y la huella que dejé ésta en la operacién de su empresa. Para
obtener registro de lo anterior, se formularon las dos siguientes

reguntas en la encuesta: “;Qué beneficios esperaba su empresa

¢

al participar en la Rendrus?” Y “Después de su participacion en
la Rendrus, ;ha continuado en contacto con. .. ?".

Griéfica 3
BENEFICIOS ESPERADOS

H Acceso a tecnologias y nuevas técnicas

M Asesoramiento administrativo

M Acceso al financiamiento

M Contacto con otros empresarios

M Potenciar el numero de posibles clientes

M Incursionar en nuevos mercados

M Obtener ventajas competitivas respecto otras
empresas

M Todas

L Otras

FUENTE: Elaboracion propia con base en la encuesta realizada para el proyecto.

La grafica 3 da cuenta de que la mayor parte de las empresas tenia
una expectativa abierta y esperaban una asesorfa en cualquier
campo; en segundo lugar, contemplaban una asesoria adminis-
trativa. Sélo tres deseaban una asesoria financiera, lo cual casi
siempre se traduce en que la participacién en la Rendrus se hace
bajo la expectativa de obtener un financiamiento. En cuanto alos
contactos (reportados en la gréfica 4), la mayor parte continda
teniendo relacién con Sagarpa: bien sea porque logran engan-
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charse en alguna asesoria o porque han logrado obtener algtin
financiamiento. Como se observa, sélo cinco empresas (de las 44
encuestadas) declararon seguir en contacto con otras empresas
que habian conocido en la reunién.

Griéfica 4
CONTACTOS CONSERVADOS

Empresas

SAGARPAY COLPOS @ OTRASEMPRESAS LI Otros M Ninguno

FUENTE: Elaboracion propia con base en la encuesta realizada para el proyecto.

Los datos anteriores se complementaron con la pregunta abierta
de la entrevista: “;Participar en la Rendrus ha significado cam-
bios en su empresa?”. La mayoria de las empresas entrevistadas
Yy

sefald no haber obtenido ningun tipo de cambio o beneficio: al-
gunas de ellas indican haber tenido intercambio de experiencias;
otras comentaron haberse beneficiado en aspectos de comercia-
lizacion. Varias de las respuestas senaladas por los empresarios
sobre esta pregunta fueron:

Pues la principal yo creo que fue el poder mostrarle a la gente que si
se pueden hacer cosas grandes de un recurso pequefio que se tiene;
porque yo le voy a decir que —de las seis personas que nos meti-
mos al proyecto— pues no contdbamos con muchos recursos, y
yo venia de una situacién de un fracaso personal en el ejido, que
perdi mis tierras, unas tierras que habia comprado hace tiempo, y
estaba sufriendo “las de Cain” cuando se vino ese problema. En-
tonces juntamos un poquito de dinero de las seis partes; y pues los
apoyos de Sagarpa y el programa federal cubrieron como el 70% del
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proyecto. Entonces fue muy importante, porque pues la mdquina
también era carita (“Tercer Milenio”, Coahuila).

» «

Para el duefio del rancho “El Paraiso”: “[...] el beneficio fue darnos
a conocer a nivel estatal y nacional, y conocer las experiencias de
otros empresarios”. Mientras que el propietario de la empresa
“Regant’, de Michoacan, responde: “[...] de mi participacion en
Rendrus, no obtuve ningtin beneficio” Otra de las respuestas
corresponde al dueno de la empresa “Vinata Don Félix”, de Chi-
huahua:

[...] pues yo no le encontré beneficio. Dijeron que nos iban a
poner en un libro y esas cosas para la publicidad, pero —vamos
a decir— que se le diera seguimiento a los productores o que trata-
ran de. . . no sé: de contactarlos con alguien o algo; o darle un tipo
de seguimiento. Nunca se hizo.

Sobre esta misma pregunta, el propietario de la empresa “Semitas
del Valle” (localizada en el estado de Jalisco), sefialé:

Yo considero que si porque se conoce muchas cosas que uno no
tenia ni la idea: se conoce formas de comercializar, formas de pro-
ducir, formas de solicitar un apoyo, de cuidar una dependencia.
Ademads, nos han invitado a comercializar.

Por ultimo, uno de los socios de “Vitamoril” (localizada en el
estado de Puebla) comenta que:

Por parte de Rendrus se recibi6é apoyo para participar en una
feria en Chiapas y en Baja California. Se obtuvo también el contac-
to con productores de la semilla de moringa de Tamaulipas, con
quienes se intercambi6 informacién respecto al precio del aceite
de moringa; pero después de la reunién anual ya no se ha tenido
contacto con la gente de Rendrus.

A partir de estas respuestas, puede sefialarse que en algunas de las
empresas que han participado en la Rendrus, se observan benefi-
cios como apoyos financieros para el intercambio de experiencias,
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la participacién en ferias, las cuales —a la vez que constituyen
un espacio para la promocién de sus productos— también les
permiten establecer contactos con proveedores y con otros em-
presarios. Sin embargo, tales resultados han sido logrados por
muy pocas empresas; la mayor parte de ellas sélo ha llegado al
concurso estatal, regional o nacional, y —como sefiala uno de los
empresarios— nunca volvieron a tener algtin tipo de seguimiento.

Un concentrado numérico de las respuestas de los empresarios

sobre las tres areas formuladas, se muestra en la tabla siguiente.

CUADRO 3

PERCEPCION DE LOS BENEFICIOS DE LA RENDRUS

16 empresas

diversos apoyos

Preguntas
, ;Participar en la
Zonas .| $Qué esperaba al
:Sabe usted para qué Q . Rendrus ha
. participar en la . .
sirve ]a Rendrus? significado cambios
Rendrus?
en su empresa?
Norte Una empresa: Una empresa: Una empresa:
(Chihuahua, | difusién difusién difusién
Coahuila, Una empresa: hacer | Dos empresas: Una empresa:
Hermosillo concursos apoyos financieros comercializacién
y Jalisco): Dos empresas: Una empresa:

contactos con otros
productores

Dos empresas:
intercambio de
experiencias

12 empresas no
sabfan

Una empresa: ganar
el concurso

Una empresa: no
esperaba nada

Nueve empresas
no respondieron

Una empresa:
retroalimentacién
Una empresa: manejo

de personal

11 empresas no han
tenido cambios

Centro Una empresa: Una empresa: Dos empresas:
(D.E, difusién intercambio de intercambio de
Guanajuato, experiencias experiencias
Morelos Dos empresas Una empresa: Dos empresas:

y Puebla): realizan concursos difusion retroalimentacién
25 empresas Tres empresas: nada | Una empresa:
documentar

22 empresas no
sabfan

20 empresas no
respondieron

20 empresas no han
experimentado
cambios
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Preguntas
;Participar en la
. ¢ P
Zonas .| :Qué esperaba al
:Sabe usted para qué {Q . P Rendrus ha
. participar en la . .
sirve ]a Rendrus? significado cambios
Rendrus?
en su empresa?
Sur Una empresa: Una empresa: Una empresa:
(Michoacén, | difusién difusién intercambios de
Oaxaca experiencias
y Veracruz): Sélo dos empresas Una empresa: Una empresa:
13 empresas | respondieron financiamiento cambios en la
Sisé Una empresa: nada comercializacién
10 empresas no 10 empresas no 11 empresas no han
sabian respondieron tenido cambios

FUENTE: Elaboracién propia con datos de las 54 entrevistas a profundidad.

Como se ha visto alolargo del apartado —por tratarse de una red
institucional para la transmisién de conocimiento en un espacioy
en un tiempo determinados—, dicha red presenta varios proble-
mas que van desde la imprecision que entraia su significado para
los productores que participan y han participado en ella, pasando
por la poca importancia que le atribuyen y la falta de resultados
que puedan concretizarse en beneficios para las empresas; ello
sin dejar de senalar la falta de claridad en los mecanismos de di-
fusion y evaluacion para compartir sus experiencias. Otro factor
que puede contribuir a tal desconocimiento y poca importancia
que los empresarios atribuyen a la Rendrus, consiste en que
dicha red ha trabajado mds para presentar estadisticas y cubrir
cuotas anuales, que para afirmar el propdsito de apoyar al sector
empresarial rural.

Por otra parte, pese a que la Rendrus tiene casi dos décadas
de existencia, y ha realizado una buena cantidad de concursos,
éstos no han desarrollado una metodologia para crear un am-
biente de igualdad de condiciones para todos los concursantes,
que permita ir mas alld de la simple participacion de los empre-
sarios en el concurso estatal, regional o nacional y su respectiva
evaluacién. Tampoco se ha dado un seguimiento para evaluar
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hasta qué punto esta experiencia fue positiva; pero sobre todo,
que permita proporcionar un apoyo de mds largo aliento a las
empresas participantes.

VI. LA RENDRUS DESDE LA LUPA DE SUS USUARIOS

Muy importante —sin duda— es la presencia de una institucién
que organice las interacciones entre los microempresarios rura-
les que han tenido éxito en la gestion y desarrollo de su empresa.
De hecho, parala Rendrus la experiencia constituye un elemento
fundamental en la formacién de empresarios exitosos. Sin embar-
go, la acumulacién de experiencia es evidentemente un proceso
muy lento, y las modificaciones del entorno hacen que mucha de
esa experiencia acumulada caduque con rapidez; por ello, el in-
tercambio de experiencias con otros empresarios rurales repre-
senta una oportunidad para adquirir experiencia vigente que
haya sido probada de manera exhaustiva (Red Nacional de Desa-
rrollo Rural Sustentable, 2013). En este sentido, se manifiesta que
el propdsito de la red consiste en constituirse en un instrumento
para que los empresarios rurales aprendan de modo sistemati-
co a partir de los aciertos y errores de otros empresarios; sobre
todo, para que reflexionen sobre su propia experiencia e identi-
fiquen procesos de mejora (Op. cit.).

Alo largo del trabajo de campo, encontramos que este pro-
posito todavia no queda claro para los microempresarios que
participan en las reuniones: no conocen los objetivos de lared, ni
la mecénica, nilos beneficios que acarrea el hecho de participar en
ella. Lo anterior puede apreciarse en las respuestas que obtuvimos
en varias de las entrevistas efectuadas. Como ejemplo citamos las
siguientes:

Es que a mi me dijeron: “Vente. Hay un evento de la Sagarpa
aqui en el hotel. Ven a exponer tu producto” Y gané. Yo no sabia
que habia ganado; sélo sabia que me iba tal fecha a Guadalajara
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y que iba a decir lo mismo que ya habia presentado. La verdad es
que no me explicaron mucho (“Maxes”, Hermosillo).

La declaracién anterior constituye un ejemplo de la confusién
que se crea en las empresas respecto de lo que esla Rendrus desde
el momento mismo de la invitacién. Lo anterior se comprobé
en la reunién de Jalisco de 2013, ala cual se habia invitado a em-
presas que ya habian participado enla red y —sin embargo— no
sabian a ciencia cierta cudl seria la dindmica de la reunién. Otro
ejemplo de la falta de claridad sobre los eventos, sus objetivos,
razén de ser, mision, vision, son los siguientes:

Mmmb. . . pues, yo me imagino que Rendrus junto con Sagarpa.
:0 algo asi? (“Procesadora Pecanera’, Chihuahua).

Me suena. ;Qué es? [ ... ] me invitaron hace tiempo: hace unos
cinco o seis afos, 0 mas. Era una como de microempresas exitosas;
y fuimos a Chiapas y a Oaxaca. Alli ibamos a exponer los tres
mejores casos de todo México; y se daba una platica y todos la es-
cuchébamos. Era muy bonito (“Pico Largo”, Chihuahua).

La falta de conocimiento de los objetivos y dindmica de la red
prevalece en las empresas que han asistido a distintas reuniones,
para las cuales lo mds importante es participar en la feria que se
organiza, pues en ella pueden vender sus productos e intercam-
biar experiencias con otros productores. Lo anterior se registra
en varias de las entrevistas, en las cuales los productores otorgan
mads peso a la feria que al intercambio de experiencias en las aulas
donde se hacen las presentaciones, como se muestra en la cita
siguiente:

Los productores en si no entienden la finalidad del programa,
porque al menos en lo personal yo. . . pues para mi era ir a pre-
sentar tu producto; cuando se supone que es para que compartas
experiencias, si tuviste un problema o si has batallado y qué es lo
que has hecho para salir de ello, y como llegaste al punto en que te
encuentras. Como hiciste para solucionarlo; si ya lo hiciste o no lo
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has hecho. Eso es lo que considera que falta: que a los integrantes
se les explique de qué se trata (Sotol “La Promesa”, Chihuahua).

Otro aspecto problemitico para los productores, es el proceso de
evaluacion. Este suele resultar complicado porque los empresarios
no saben bajo qué criterios evaluar; no comprenden los mecanis-
mos técnicos de la evaluacion; también porque consideran que
el nivel de las empresas es diferente y no pueden compararse. Por
otro lado, las empresas tienen ideas qué aportar a la evaluacion.
Las siguientes citas dan cuenta de lo anterior:

Para empezar hay productores de diferentes niveles que acaban
de iniciar. No se fijan que tengan permiso de salubridad; si es be-
bidas alcoholicas. Considero ilégico que el gobierno apoye en las
expos a microempresas que no tienen permisos de salubridad ni de
bebidas alcohdlicas. Oye, si yo vendo, me van a multar o confiscar
(Sotol “La Promesa”, Chihuahua).

Que hubiera un jurado y que los puntos a evaluar fueran innova-
cion, capacidad productiva, organizacién, administracién, impacto
social, ecologia, sustentabilidad y capacitacion. A lo mejor la pre-
sentacion no llenaba lo que queria reflejar; por eso la calificacion
que nos ponian no nos agradaba (“Flor”, Michoacén).

[...] habria que ver categorias de empresas y con jurados exter-
nos. De hecho aqui hacemos ese tipo de actividades: con el equipo
« » /4 . . . ~

Innova”, con los tecnolégicos, con las universidades. Cada ano
hay concurso de actividad de innovacién, pero es por categorias;
incluso hay una categoria libre: ahi cualquier persona puede parti-

. 7 . . « »
cipar; pero si, el jurado es escogido de gente que sabe (“Provnopal”,
Guanajuato).

na productora de Guanajuato considera, ademas, la pertinencia
U ductorade G t dera, ad )1 t

. « » “«
de unjurado “real” externo alos productores, pues entre ellos “se
ponen el pie” para que una empresa no logre ganar. Para ella los
jurados deben ser:
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[...] gente externa que no tenga nada que ver con las empresas;

o bueno, que no tenga nada que ver con nosotros. O sea: que no

seamos los mismos participantes; que sean profesores [ ... ]. Se

trata de promover las empresas; de que la gente los conozca y com-

pre sus productos. O sea, de eso se trata: que eso tenga un fin, y
4 “« » .

que no nomds sea a puerta cerrada (“Xomex”, Guanajuato).

Otro problema consiste en que los empresarios no entienden los
criterios de clasificacion. Las empresarias de “Conservas Santa
Rosa’, de Guanajuato, comentan que la Sagarpa fue quien las in-
vitd a participar en la Rendrus, pero no ganaron el evento nacio-
nal: lo gan6 “Guanajuato”, un grupo que fabrica pantalones de
mezclilla. Al mezclarlas con esta y otras empresas de distintos
ramos, encuentran que la competencia fue desigual. No conside-
ran adecuado que las evalten otros productores, ya que plantean:

Porque si fuera algo similar a lo mio, si; pero cuando no es algo
similar a lo tuyo, pues realmente no me gusta que me evalden otros
productores, porque yo no tengo nada que ver con su cosecha de
vino, con su exportaciéon. A mi, media cosecha; y ain no exporto.

Por su parte, el ingeniero de “Pinesque”, en Chihuahua, plantea en
ese mismo sentido lo siguiente: “Pero incluso lo que se evalda, yo
me preguntaria si los que evaltian van y entienden todo lo que se
evalua. Y silo que se evaltia es lo mds importante”.

Otro aspecto relacionado con los problemas técnicos de eva-
luacién es que muchos de los empresarios no tienen formacién
en administracién y, por tanto, no entienden los conceptos de la
disciplina. Como se muestra en la siguiente cita:

[...] tenemos dificultad o diferente concepto de algo que utiliza-
mos todos los dias. No me acuerdo bien los conceptos que se
evaltan en Rendrus; pero, vamos a suponer, estrategia. Qué entien-
den algunos por “estrategia”; qué entienden otros por “estrategia”
si fuera eso lo que se evaluara; y no hay significados compartidos.
Entonces si creo que hay dos cosas ahi interesantes a fortalecer: uno
es que conceptos que se evaldan, se compartan en su significado;
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y numero dos: hagamos un examen un ano antes. Diganos cémo
estdn. Pregintenos cémo estamos. Y, luego, en base a esto, que
establezcamos un plan de trabajo; y luego que vayamos y presen-
temos lo que hicimos (“Bodegas Pinesque”, Chihuahua).

Algunos empresarios ven oportunidades de mejora en los pro-
cesos de evaluacion de la Rendrus. Su propuesta en lo referente
a no tener significados compartidos respecto de lo que va a eva-
luarse, consiste en incorporar a personas expertas en las dreas del
grupo calificador.

Por otro lado se encuentran aquellos empresarios que dicen
si entender el propoésito de la Rendrus; sin embargo, al analizar
sus respuestas, descubrimos que sus expectativas no se ligaban
a los propositos de la red, en la medida en que ésta no es una
red de comercializacién sino de transmisién de conocimientos.
“Para mi fue pérdida de tiempo. No pude aplicar las experiencias
de otros en mi negocio porque somos una empresa diferente.
Ni participaria de nuevo en Rendrus ni recomendaria a otros que
participaran” (“Regant”, Michoacan).

Silo ponemos en la balanza, es mas desgaste de tiempo. Nunca
hubo un seguimiento. Yo les decia que si pasdébamos al concurso
distrital, que nos viera la gente que era un producto bueno, porque
habia competido; y que si pas6 era porque tenia ventajas sobre
otros; y que si habia apoyo econdmico era justamente para forta-
lecerlo. Y pues no les gusté mi comentario (“Mezcal Don Mateo’,
Michoacén).

Empresas como “Vitamoril”, de Puebla, tienen muy claro que por
parte de la Rendrus recibi6 apoyo para participar en una feria en
Chiapas y en otra en Baja California, ya que “Vitamoril” partici-
pa en el fondo PyME con la Secretaria de Desarrollo Econémico
(Sedeco), en Apoyos y Servicios de Comercializacién Agro-
pecuaria (Aserca) con las ferias; en logistica de exportacion e
inocuidad de alimentos, en la Sagarpa. Es importante sefialar
que —a partir de la participacion en la Rendrus— se formé una
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red de microempresarios poblanos, la cual sirve como medio
de informacién para dar a conocer los eventos donde pueden
participar y las asociaciones de las que pueden obtener apoyos;
en ese sentido, comentan: “Nos hemos enterado de las ferias
y de los organismos por medio de los productores. Entre noso-
tros nos vamos avisando, asi como en las ferias, donde la informa-
cion se comparte a través de los delegados de las Secretarias”
(“Vitamoril”, de Puebla).

Los microempresarios se comunican entre si y se avisan acer-
ca de las fechas en que van a realizarse eventos, cursos, capacita-
ciones, entre otros. Al respecto, leamos lo que un microproductor
senala:

Para el negocio, tuvimos una capacitacién por parte de un progra-
ma que habia en Sagarpa. No me acuerdo ahorita muy bien del
nombre, pero dan capacitacion. Entonces nosotros nos agregamos
a un grupo que ya tenia esos beneficios; cuando nos dijeron que
iba a haber curso, nosotros fuimos de colados. La informacién nos
la pasé un grupo de personas que tenian otro proyecto e iban a ser
capacitados y nos pasaron el chisme; y pues nosotros fuimos de
colados, fuimos de agregados. A lo mejor no muy deseados, pero,
bueno; pues llegamos y aprovechamos la capacitacién, y pues nos
sirvié porque en la realidad generamos una serie de controles de los
que no tenfamos conocimiento prictico. Pues si agarramos libros;
pero los libros, si no tienes un acercamiento humano que te saque
de dudas y todo eso, a veces se quedan con cositas. Y esa capacita-
cién fue muy importante para arrancar bien el proyecto (“Tercer
Milenio”, Coahuila).

Por otra parte, la mayoria de los microempresarios considero6
que, al haberse relacionado con otras personas, aprendieron
acerca de mercados nuevos o lograron entrar en ellos. Tal es el
caso de “Agroindustrias Valle Viejo”, de Chihuahua:

Rendrus me sirvi6 para relacionarme con otra gente. No de forma
directa, pero se da cuenta de otras formas. Pues bien, no més que
ahi habia otros proyectos de este tipo: apicolas; de manera que hice
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contactos con otras personas que producen miel, y con posibles
compradores de material y de equipo apicola, cuando participé en
Baja California.

Este empresario considera que sile diesen la oportunidad, volveria
a participar en la Rendrus; ademds, lo recomendaria a otros com-
paneros. En la empresa “Procesadora Pecanera” de Chihuahua,
consideran que participar en la Rendrus les ha servido porque:

[...] nos han proyectado a llevar el producto a otras partes del es-
tado para buscar comercializar. Ganamos acd en Chihuahua; y mi
esposo se fue a Tijuana por medio de Rendrus; y yo en otra ocasiéon
me fui a la Paz. Por eso le digo que si ha habido algo positivo: se
consiguieron mercados en Tijuana y Guadalajara.

“Invernadero Plateros” del Distrito Federal, considera que a partir
de su participacién en la Rendrus hubo ciertos cambios en su
organizacion, como:

[...] por ejemplo, la meta de hacerlo més plus: seguirlo posicio-
nando y que la gente realmente nos conozca. Nos tienen como
prototipo; por ejemplo, en la delegacion saben que hay un huerto
y que es una unidad complicada. Entonces dijimos: ”;Sabes qué?
Vamos a seguir siendo un modelo”; pero a seguir realmente, ;no? A
trabajarlo para que vean que si se puede producir a pesar de todos
los problemas; y que esto nos sirva para seguirnos posicionando.

En cuanto a la empresa “Nanines’, el arquitecto considera que la
Rendrus le sirvio:

[...] porque hice muchos contactos, si. Y de ahi yo tengo dos con-
tactos: uno hace mango deshidratado. Bueno, son tres: uno hace
mango deshidratado. Ellos lo maquilan y lo mandan a granel a
Estados Unidos. Viene un gringo muy listo. Estd bien: es inversion;
es un visionario, ;verdad? Vino: “;Qué necesitan?”. El les puso la
magquinaria. Todos recogen el mango. Ahorita hay dos comunida-
des que viven de eso: exportan a granel y el gringo lo que hace: lo
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empaca. Batalla menos porque, como no estd terminado el proceso,
él no batalla para la exportacion.

A partir de los datos anteriores, descubrimos que los empresarios
que participan en las reuniones de la red, lo hacen con entusias-
mo, aunque deben sortear muchas dificultades para evaluar y no
acaban de entender ni los mecanismos de evaluacién ni la razén
por la que ellos resultaron o no ganadores de la etapa en la que
participaron. Lo interesante de ello es que se resalta que en las
reuniones estatales —y aun en las nacionales— las empresas
establecen contactos que les ayudan a resolver algunos proble-
mas; aunque muchas veces no estén muy conscientes de ello. En
tal sentido, las reuniones de la Rendrus son un mecanismo mds,
como las ferias, las reuniones sectoriales o de las Cdmaras, donde
los empresarios socializan sus problemas y a veces encuentran
soluciones pegajosas que pueden llevar consigo a sus empresas.
Ello se resume en el cuadro 4.

Cuadro 4
OPINIONES DE LOS PRODUCTORES PARTICIPANTES EN LA RENDRUS
Rendrus Productores

Objetivos Rendrus | Aprender de los aciertos Falta de claridad en los objetivos:
y errores de los otros, estdn implicitos y no les son
para que mejoren sobre explicados
su propia experiencia e Confusién entre una red de cono-
identifiquen procesos de cimientos y una
mejora comercial

Dindmica de la red Organizacion en las mesas, | Falta de claridad enla

criterios y evaluacion organizacion y la dindmica de
los trabajos:

— Criterios sobre los distintos
niveles de desarrollo de las
empresas que participan

— Divisién por grandes ramas de
actividad

— Problemas de comunica-
cién sobre los conceptos de
evaluacion utilizados

— Ventajas de salir ganador en
los concursos
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Resultados delared | Han logrado promover — Les hasido util para hacer

las interacciones entre las | contactos

microempresas rurales — Para proyectar a las empresas

— Para la comercializacién y
encontrar mercados

— Socializacién de conoci-
mientos; sobre todo cuando se
comparte una region o se hace
referencia a una experiencia que
pueda ser ttil para la empresa

— Aprendizaje y benchmarking

FUENTE: Elaboracién propia con datos de las 54 entrevistas (a profundidad) practicadas
a los participantes.

VII. APRENDIZAJES Y BENCHMARKING
A PARTIR DE SU PARTICIPACION EN LA RENDRUS

La labor de benchmarking implica un estudio comparativo en
dreas o sectores de empresas competidoras, con el fin de mejorar
el funcionamiento de la propia organizacién. El benchmarking
no es so6lo un estudio comparativo de datos; sus alcances son
mads extensos: apuntan al mejoramiento de la organizacién, dela
estructura productiva o de las politicas internas para lograr venta-
jas competitivas, a partir de la adopcidn de las mejores pricticas
y de innovaciones (Boxwell, 1995). Las comparaciones de las
microempresas se establecen considerando lo que estdn haciendo
los otros; tratando de incorporar conocimiento util; ubicindose
en qué aspectos se hallan mejor que otros; y encontrando opor-
tunidades para lograr mejores aprendizajes.

Los empresarios conocen sus procesos productivos, asi como
algunos de ellos, la manera como llevan el negocio. De tal suerte
que —al participar en las reuniones de evaluacion de las empre-
sas exitosas que organiza la Rendrus— pueden adquirir conoci-
mientos sobre lo que estd funcionando en otros emprendimien-
tos, al tiempo que pueden compararse con ellos. En este sentido,
se puede decir que realizan benchmarking. Al respecto, se citan
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los comentarios vertidos por tres microempresarios en relacion
con su aprendizaje y el modo como se compararon con otros
emprendimientos.

[...] yo aprendi ahi primero que no soy el inico que anda bata-
llando. Que hay gente que estd en peores condiciones; en peor
situacion; que estan luchdndole fuerte y que —como digo yo de los
discapacitados— nos dan unaleccién muy grande que tenemos que
aprender; y que no tenemos que estarnos queje y queje. Aprendi
también hay [sic] algunas cuestiones que ahorita no sé describir
especificamente, pero que estan haciendo otros y que nosotros asi
vamos incorporando. Por ejemplo: acercarme a los conocimientos
del cliente, pues el cliente es importante (“Bodegas Pinesque”,

Chihuahua).

[...] me sirvié primeramente ver igual los eventos por los que
habian pasado las empresas con las que me tocd estar en las mesas.
Por qué batallan; cuéles son sus pros y sus contras (“Nanines”,

Chihuahua).

A mi la verdad me interesé mucho lo de Rendrus: viendo la ex-
periencia de otros companeros que estan mas adelantados que
nosotros. Nos ha dado idea de los pasos a seguir; de los tramites
del codigo de barras. Buscar ellos con quién han mandado a hacer
algunas cosas de disenio de empaque, etc. De hecho alli mi mamd
contactd a uno que hace mermeladas de Milpa Alta; donde adquiere
sus envases. Y resulta que la persona que les provee de envases estd
aqui cerquita de nosotros (“Dulfimex”, Distrito Federal).

Estas experiencias refieren adquisicién de conocimiento y la
realizacion del benchmarking, que les permite compararse con
otras empresas y solicitarles apoyo para lograr posicionar la suya
en un mejor lugar. Por otro lado, empresas como “Lacteos Con-
chos de Chihuahua”, no consideran de utilidad su participacién
en la Rendrus porque su comparacién con otras empresas no les
aportd nada, pues —a su juicio— ellos estaban en un mejor nivel.
Al respecto senala:
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No hemos obtenido apoyo, informacion o beneficio de otras em-
presas; ni hemos contactado a otras empresas. Ni nuevos clientes
ni instituciones gubernamentales ni proveedores. Participamos
s6lo en una reunién y —con los que se intercambié— no significé
cambios para la empresa. Al observar las otras exposiciones, me di
cuenta que mi empresa estd mds adelante que las otras empresas.

Por el contrario, hay empresas que al compararse con otras y
encontrarse mas adelantadas que ellas, se sienten alentadas a par-
ticipar en la Rendrus en la medida en que estan dispuestas a apo-
yar a otros empresarios. Tal es el caso de “Nature In” de Guana-
juato, que comenta que en la reunién a la que asistio:

Me llend ver las ganas de gente de comunidades o ciudades mas
pequenas. A nosotros nos toc6 ayudar incluso a otros. A mis con-
tactos de la carretera me ha tocado ayudarlos con asesoria: a quienes
van empezando. De hecho volveria a participar en Rendrus, ya mds
entrenado; y, por supuesto, recomendaria a otros empresarios a
participar (“Nature In”, Guanajuato).

VIII. LAS EMPRESAS QUE SE QUEDARON EN EL CAMINO

La idea que la Rendrus adopt6 en 2013 —en la que se propo-
ne dar seguimiento a las empresas que han participado en sus
eventos—, se convierte en una oportunidad para analizar los
problemas enfrentados por las que se quedaron en el camino,
pese a que sus proyectos cumplian con los requerimientos de
convocatorias previas.

Algunas de las razones por las que las microempresas rurales
desaparecen o no pueden consolidarse, se condensan en la tabla
siguiente:
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CUADRO §
DIFICULTADES DE LAS EMPRESAS

Débil capacidad de gestion
administrativa

Carecen de estructura orgénica
No cuentan con un 4rea contable
Falta de un plan de negocios

Registros legales ficticios
o inexistentes

Carecen de acta de constitucion
sobre el tipo de sociedad
Falta de formalizacién tributaria

Capacidad productiva insuficiente

Volumen de produccién variable
Inexistencia en el calculo del costo
de los productos

Dependencia econémica para
sobrevivir

Falta de dedicacién exclusiva

Débil desarrollo y crecimiento
esporadico

Falta de conocimiento y estrategias
de mercado

Desconocimiento de las regulaciones,
normas y especificaciones
del conjunto del proceso

Recurrencia en el apoyo
de proyectos a fondos perdidos

Proyectos sin planificaciéon
Pérdidas financieras y equipos en desuso
Falta de seguimiento

Fallas o rupturas en las relaciones
sociales: alteracion
de la confianza y la reciprocidad

Dificultades para organizarse
colectivamente

Incompatibilidad con opciones de
financiamiento gubernamentales
en relacién con la realidad de las
empresas

Incapacidad financiera y moral
para solicitar créditos

FueNTE: Elaboracién propia con datos obtenidos de las $4 entrevistas (a profundidad)

realizadas a los participantes.

En términos generales, hay coincidencia enlo referente a las causas
de fracaso que la literatura especializada sefiala. Sin embargo, es
menester hacer hincapié en estos aspectos mediante una revisién
de los datos. En primer lugar, la debilidad para realizar la gestion

administrativa se encuentra vinculada con las iniciativas de las

empresas familiares mexicanas: las personas se involucran en una
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actividad empresarial bdsicamente porque despertd su interés;
o0 no tienen empleo o consideran que su idea puede convertirse
en negocio, sin hacer previamente un anlisis o una planeacion de
la viabilidad que el proyecto pudiera tener.

Tal es el caso de la empresa “To Tochilt” (dedicada ala venta de
carne de conejo, ubicada en la ciudad de Veracruz y fundada hace
aproximadamente 15 afios), debido a la inquietud de uno de los
hijos menores del senor Alfredo Garcia. El joven queria tener una
granja; su progenitor le dijo: “Si quieres, adelante [ ... ]”

Cuando la empresa acudi6 al llamado de las convocatorias
anuales de la Rendrus, tenia ciertos proyectos de coémo operarian
legalmente; incluso registros oficiales en los que participaban
algunos miembros de la familia que en la practica fueron susti-
tuidos, pero no resultaron. Por ello se cred una situaciéon confusa
pues no todos los que estan registrados participan en la empresa;
ello constituye una limitante. Casos como los de “To Tochilt”
indican que los proyectos que no alcanzan a consolidarse en
el ingreso principal para los empresarios, se constituyen en un
ingreso secundario (a veces esporadico) o bien en un “negocio”
que demanda mucha inversion en tiempo y dinero.

Una muestra de las empresas como actividades secundarias
generadoras de recursos para los proyectos familiares es el caso
de “El Paraiso del Salmoral” de Veracruz, dedicada a la cria, en-
gorda y venta de la mojarra tilapia, creada aproximadamente en
2008 por un empresario que se dedica al cultivo de la cafia como
actividad principal. En tanto, su hijo (uno de los principales apo-
yos del empresario) trabaja para una empresa privada, y en sus
ratos libres apoya al negocio familiar. Sin embargo, “[...] hasta el
momento no hemos tenido ganancias [...]: todo se ha invertido’,
comenta el sefior Raymundo. En esta empresa (como en el caso
de “To Tochilt”), los integrantes tienen otras fuentes de ingresos:
el dueno se dedica ala venta de seguros y su hija trabaja como de-
mostradora en tiendas comerciales; ademads, sus otros hijos tienen
diversos trabajos, por lo cual dedican el tiempo libre a ejercer la
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administracion en la empresa. Lo mds importante: no dependen
de los ingresos de ésta.

Otro caso que ilustra dicha situacién, donde los proyectos o
empresas que se presentan en las reuniones de la Rendrus no ne-
cesariamente constituyen una fuente de ingreso importante para
los emprendedores, es el que ocurre en una unidad habitacional
del Distrito Federal donde se cultivan legumbres para los socios.
Una de las cooperativistas sefiald lo siguiente:

[...] los vecinos piensan que sacamos las grandes cantidades de
dinero de la composta; cuando al contrario: nosotros tenemos
que invertir, y a veces no sacamos ni lo que invertimos. Es decir,
no vivimos de hacer esto. No. Asi que me puedo ya dar el lujo:
no. Cada quien tiene sus actividades aparte; y pues esto, aparte.
A lo mejor si se pudiera si tuviéramos todas las condiciones. Por
ejemplo, vender lombricomposta si se puede; pero luego no se
tiene las situaciones: los elementos. Entonces dices: “Bueno,
de aqui a que produzco, si voy a sacar mi produccién en un mes,
:de qué voy a vivir en ese inter?” [...] entonces tenemos que traba-
jar por otro lado [...] (Unidad Habitacional “Lomas de Plateros’,
Distrito Federal).

Los casos anteriores muestran que tales proyectos no consti-
tuyen la fuente principal de recursos; por ello los participantes
deben contar con otras entradas que —en muchos casos— son
las que aportan el mantenimiento de la familia y, por tanto, no se
presta mucha atencioén al desarrollo del proyecto. En ocasiones
causa pérdidas; en otras, inversiones redituables s6lo a muy largo
plazo. Ademas, dentro de los proyectos que participaron en la
Rendrus, se observan diferentes niveles de consolidacién que
dependen de los apoyos (a menudo gubernamentales) que los
empresarios lograron conseguir para desarrollar la infraestruc-
tura de su empresa. Algunos no resultaban candidatos debido a
lo poco desarrollado del proyecto, porque no llenaban el perfil (el
gobierno no suele apoyar empresas mas consolidadas) o simple-
mente por no contar con las relaciones adecuadas.
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Para mostrar laimportancia que cobra contar con una relacién
entablada con instituciones gubernamentales, tomemos el caso
de dos empresas veracruzanas. La primera: “El Paraiso del Sal-
moral’, donde sus integrantes aseguran que una relacién de este
tipo “[...] sirve de mucho [...]; para este negocio, necesita tener
uno muchos amigos, amistades [...]”. En concreto, recibieron un
apoyo de la Sagarpa con el objetivo de dar inicio a la microem-
presa, debido a una amistad que tenian en el gobierno. Mientras
que, para el proyecto “To Tochilt”, sus integrantes sefialaron: “[...]
nunca hemos recibido apoyo econémico [...]”; por tanto su cre-
cimiento se ha visto detenido, y han sufrido altas y bajas durante
su trayectoria. Contintian en el negocio por lo que ellos llaman
“el aprecio emocional”.

Otra situacién que hace que los proyectos se queden en el cami-
no, se vincula con las fallas o rupturas (o ambas) en las relaciones
sociales clave, debidas a la alteracion de la confianza y la recipro-
cidad establecida. Se ha senalado la importancia que cobran las
relaciones de amistad para la asignacién de recursos; empero,
también podemos citar como recurso social importante, los lazos
que se generan para construir alianzas. Aunque algunas veces no
resultan benéficas para los proyectos empresariales, debido a que
algunas de las personas que llegan a la asociacion, simplemente
aprovechan la oportunidad para traicionar la confianza de los
empresarios.

Es el caso del proyecto “To Tochilt”, en el que intentaron crear
una asociacion en el nivel estatal de productores cunicolas, para
exportar carne a Estados Unidos y Europa, donde el consumo es
alto. Habian reunido a casi 20 productores de diversas partes del
estado, por iniciativa de una amistad del dueno. Sin embargo, al-
gunas personas aprovecharon la oportunidad para crecer ellos de
manera personal y tomar el poder, sin importarles la constitucion
de una sociedad en beneficio de todos los productores.

Tenemos otro ejemplo en el proyecto “El paraiso del Salmoral’,
cuyos integrantes tenian el propésito de formar un sociedad de
productores de mojarras. Diversas personas que tenian la inten-
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cién de apoyar la sociedad, al final se quedaron con parte de los
conocimientos y contactos e iniciaron sus propios proyectos.

Los dos casos anteriores, evidencian rupturas en las relaciones
sociales clave, por afectacion a la confianza y la reciprocidad esta-
blecidas; senalan asimismo la falta de compromiso que muestran
algunas personas que buscan un beneficio propio y abusan de la
confianza depositada en ellas; rompen lazos de armonia y de ese
modo el capital social que pudiera acumularse, el cual més adelan-
te podria haber servido para intercambiar conocimientos y crear
nuevas técnicas para la produccién.

En algunos casos, las alianzas no logran consolidarse, como
en el de la unidad habitacional del Distrito Federal. En él sus in-
tegrantes recibieron capacitacién durante medio ano; pero de los
1S vecinos que comenzaron, terminaron cuatro. A pesar de ello,
llegaron a producir cerca de una tonelada de composta; los mis-
mos capacitadores les comentaron: “[...] ;Y por qué no hacer un
pequefio huerto? [...]”. Uno de los vecinos sefialé:

[...] aqui en esta parte no tenfamos nada construido. Empezamos
a poner llantas. Nos empezaron a ensefar todo lo que era el orga-
nopoénico y a utilizar todo lo de la composta. Entonces ya fue to-
mando mas en forma el producir y ya tenemos 20 produciendo:
que el cilantro, acelgas, la lechuguita y de ahi la misma gente nos
canaliza con la Secretaria de Desarrollo Social. Aj4, si: la Sederec,
para que nosotros metamos nuestro proyecto y podamos obtener
un recurso [ ...] se logré armar el proyecto [ ... ] (Unidad Habitacio-
nal “Lomas de Plateros”, Distrito Federal).

Incluso cuando ya se habia conseguido el recurso, surgieron las
trabas entre los socios:

[...] el proyecto original —le decia— iban a ser en esa plancha: iban
a ser 12 camas de cultivo de 12 metros de largo; o sea, iba a ser un
stper huerto realmente. Desgraciadamente los intereses de otros
vecinos y otras gentes que dijeron: “[...] aqui, no. . . : te vas a hacer
rica con esto [...]” Y mil peros; y para no perder porque ya tenfamos
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el recurso, tuvimos que modificarlo totalmente. De las 12 camas
que ibamos a terminar, terminamos con una y media si sumamos
las tres: es una y media en total [...] (Unidad Habitacional “Lomas
de Plateros”, Distrito Federal).

Para conseguir financiamiento, a menudo hay que tener cone-
xiones en el gobierno, tal como lo manifiesta un integrante del
proyecto “Meganopal” en Milpa Alta:

[...]. Yo fui a hablar directamente con la secretaria: le presenté mis
productos y le interes6. Me pregunto6 sobre mi proyecto. Le dije
que ya estaba el proyecto en el Comité. Luego se comunicé con su
representante ahi en el Comité Técnico, el cual es un comité que
estd integrado con gente de Sagarpay de Sederec, al cualle comen-
t6 sobre mi proyecto y le dijo que queria que lo apoyaran. Ella fue
la que dio la instruccién y fue como salié mi proyecto. El proyecto
que me autorizaron costé $1 200 000.00. Yo al poner el 30% me
quedé sin dinero. Por eso es que no funcionan nuestros proyectos:
s6lo dan un apoyo y ahi se quedan truncados todos [...].

Las declaraciones anteriores muestran lo siguiente: el hecho
de que una empresa o proyecto sea seleccionado para participar
en las reuniones de la Rendrus, no significa que éste vaya a ser
exitoso. Es muy claro; sobre todo a partir de 2013, cuando al cam-
biarse las politicas operativas de la red, se buscé invitar a empresas
que ya habian participado, para apoyarlas con los conocimien-
tos que necesitaban para constituirse de manera formal, asi como
para tener acceso a los mercados. La busqueda resulté muy com-
plicada. En el caso concreto de Jalisco, “batallaron” para juntar las
20 empresas que se necesitaban (incluso a la reunién final, sélo
llegaron 10). Lo mismo ocurrié en otros estados.
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IX. ETNOGRAFiA DE LA XVII REUNION DE RENDRUS
EN EL Di1sTRITO FEDERAL EN 2012

Una parte de la investigaciéon de campo que se realiz6 para dar
seguimiento a la Rendrus, consistio en participar activamente en
las reuniones de los estados resenados (Chihuahua, Coahuila,
Distrito Federal, Michoacén, Puebla, Jalisco Querétaro y Vera-
cruz) y en tres reuniones nacionales. A lo largo de ellas, se hizo
observacion y breves entrevistas a los distintos actores que par-
ticipaban: productores, funcionarios, técnicos, observadores. Lo
anterior nos permiti6 construir diarios de campo que daban cuen-
ta de lo ocurrido en la reunién. El presente apartado se armé a
manera de uno de tales diarios. Se pensé incluirlo porque muestra
el modo como operan las reuniones que —a su vez— constitu-
yen la base para la constitucion de la red. Decidimos presentar
la reunién del Distrito Federal de 2012 porque es una de las
mas completas, pues con ayuda de nuestros alumnos de servicio
social, cubrimos la discusion de todas las mesas que sesionaron
al mismo tiempo.

Llegamos alareunién alas 7:30 de la manana, en las instalacio-
nes que la Sagarpa tiene en el Bosque de Nativitas en Xochimilco.
Se esperaba que acudieran 45 productores: llegaron alrededor
de 40, quienes fueron convocados por la Sederec del Distrito
Federal y porlos Cader de la Sagarpa. Se calcula que hay alrededor
de 2000 productores rurales en el Distrito Federal. Los que se
presentaron hoy, acuden principalmente en bisqueda de merca-
do. Para elaborar sus presentaciones, cuentan con el apoyo de los
PSP, segun nos platicé el subdelegado de Planeacion y Desarrollo
Rural de la Sagarpa en el Distrito Federal. La convocatoria fue
abierta, nos comenta el funcionario: admitieron sélo 45 proyectos
de todos los que llegaron; podrian haber recibido mas —agre-
ga—, pero seleccionaron alos mejores. De dicha reunién saldran
dos para el encuentro nacional que serd en Canctn, Quintana
Roo. A juicio del funcionario, éste es el incentivo paralos produc-
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tores; no tanto porque se vayan a pasear —nos comenta—, sino
por la oportunidad de ingresar a nuevos mercados.

Damos una vuelta por la exposicion: hay productores de fram-
buesas, de prendas de lana, de quesos; una cooperativa de muje-
res que hace bordados. A todos les preguntamos acerca de sus
estrategias de comercializacién, y nos comentan que venden en
ferias o en el lugar de produccién. La productora de frambuesas
hace gelatinas y mermeladas que trae. La de los quesos, vende en
el mismo pueblo a gente de otros lugares que va por ellos. Después
llegan los del mole “Don Luis”, que venden en tiendas gourmet, en
“La Europea” y en “Liverpool”. Esta ultima empresa forma parte
de la “Ruta del nopal: sabores y colores de Milpa Alta”, donde se
encuentran desde empresas productoras de alimentos procesados
hasta empresas editoriales y de servicios turisticos. A las 9:30
tiene lugar la inauguracién.

El primero en hablar y quien dio la bienvenida fue el MVZ
Carlos José Arroyo Santisteban (delegado de la Sagarpa en el
Distrito Federal), quien declaré que es importante el cémo, el qué,
y con qué calidad se estd produciendo en esa entidad federativa.
Ademis, declar¢ estar en contra de privilegiar la exportacion,
pues considera: hay que “[...] producir los mejores alimentos
para nosotros, quedando en el pais lo mejor”. En todo caso, los
que deberian exportarse son los excedentes. Le sigui6 la licen-
ciada Margarita Garcia, subdirectora de Proyectos Especiales y
Vinculacién Comercial de la Secretaria para el Desarrollo Rural
y Equidad de las Comunidades del Distrito Federal. Dese6 que el
evento fuera exitoso.

Alfinal, el ingeniero José Benito Sergio Ibarra Mendoza, sub-
director de Proyectos Exitosos, se encargd de dar las indica-
ciones para el desarrollo de actividades durante el dia. Inicié
senalando la importancia de la reunién y coment6 que hace 17
anos —debido al trabajo conjunto entre la Sagarpa, los gobiernos
delos estados y el Colegio de Posgraduados, entre otras organi-
zaciones— han logrado organizar este tipo de eventos, lo cual
ha permitido vivir las experiencias que estan desarrollaindose en
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el campo, para que los productores compitan no por una remu-
neracion econdmica sino para que los dos mejores productores
asistan como representantes a la reunién nacional. Subraya: “[...]
lo que se llevan es simplemente conocimiento, experiencia [...]; y
si éstos son aplicados a sus proyectos, el éxito llegara de manera
mas rapida, lo cual los invita a que los “compartan”.

Terminada la inauguracion, los productores se dividen en
cuatro mesas de trabajo. En cada una habia un coordinador, auxi-
liado por dos o tres personas para pasar las presentaciones elabo-
radas por los productores, llevar el tiempo de exposicion, asi como
apoyar en la entrega y evaluacion de las cédulas.

En las cuatro mesas da inicio la sesién, aun cuando en algunas
falten productores que se habian inscrito. El coordinador expone
ante los productores cudles son las reglas de participacion, la me-
canica de exposicion y los tiempos asignados a preguntas, como
debe responderse en el ejercicio de evaluacién (con el formato
que comprende reactivos que van de “positivo” a “muy negativo”),
como se realiza el conteo. Finalmente, anuncia que en la sesién
plenaria se darian a conocer los resultados de los dos mejores
productores que acudirian después a la reunion nacional.

A continuacién presentamos algunos casos de las exposiciones
y preguntas que se formularon en las mesas de trabajo.

A. Mesa de transformacion y comercializacién
de produccion primaria

Alas 11:15 expone Emma en nombre de la empresa “Cunicultura
Integral, Fuerza y Voluntad 2001”. La expositora comenta que
su presentacion no se proyecta muy bien porque en la carpa hay
demasiada luz. El grupo esta formado por esposas de campesi-
nos de la misma comunidad, quienes iniciaron actividades por-
que tenian ganas de trabajar; asi que se asociaron, y —auxiliadas
por técnicos— empezaron a capacitarse: aprendieron a cosery a
confeccionar, ademas de conocer acerca de la cria del conejo. Han
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ido a otros estados. Para la constitucién formal de la organizacién,
quedaron nueve personas. Recibieron el apoyo de la Sagarpa para
comprar ldminas y mejorar las instalaciones. Muestra imagenes
de su “conejal” y platica sobre lo precario de sus instalaciones. Ya
cuentan con cursos para aprovechar el conejo completo, hacer
compostas, y cocinarlos de diversas maneras. Explican el proceso
de produccién, incluido cdmo se realiza el sacrificio del animal.
El grupo se encuentra organizado alrededor de las familias: en la
comercializacion, venta y sacrificio, participan cuatro personas.

Anteriormente, cosian su artesania a mano; ahora ya cuentan
con un taller. Aunque algunas siguen cosiendo a mano, reconocen
que las herramientas con las que cuentan les fueron entregadas
gracias a la Sagarpa. La expositora trae consigo muestras de los
productos que se elaboran con la piel del conejo. Tienen clientes;
van a delegaciones y escuelas primarias. Entre sus metas contem-
plan llegar a tener un mercado mas grande.

Durante la sesién de preguntas, un productor inquiere qué
se hace con los residuos del conejo; Emma responde que en la
produccién tratan de no usar productos quimicos, aunque para
el curtido de las pieles de conejo utilizan un poco de “cromo-
sal”. Desechan las aguas residuales, y la persona que pregunté
recomienda contactar empresas dedicadas a la recoleccién de
residuos. Otro productor plantea dos preguntas: si dispone tanto
de los valores de la orina como del excremento del conejo y qué
hace con estos desperdicios. Le responden que la orina tiene
amoniaco y que la utilizan como abono. El productor comenta
que estaria interesado en comprarla para después volverla com-
postay no aplicarla de manera directa, como sostiene la senora.
Se agota el tiempo, y el coordinador indica que ya no pueden
formularse mds preguntas.

El siguiente productor también cria conejos; su nombre es
Manuel Vega Rodriguez. El proyecto estd localizado en el pueblo
de San Cruz, delegacion Xochimilco. Entre sus antecedentes,
destaca que tenian interés en la produccién de conejos, por lo
que pidieron un apoyo al Programa para el Mejoramiento de
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Traspatios, ya que ellos los tenfan en una semicasita tapada con
lona y a la intemperie: en jaulas prefabricadas. Con un apoyo de
15 000 pesos, lograron comprar laminas y mejorar su estructu-
ra, ademds de comprar mds conejos. Reciben una capacitacién
de una MV?Z, para practicar la mejora genética, la alimentacion,
e incrementar la sanidad. Puesto que acaban de tomar el curso,
apenas estin comenzando a usar el curtido. Su negocio inicié con
15 hembrasy cinco machos; actualmente cuentan con 75 conejos.

La comercializacion se realiza en el mercado y en carnicerias, ya
que su consumo no es frecuente dentro de la comunidad, puesle
han hecho el comentario de “[...] ;me vas a vender un conejo o me
vas a vender un gato?”. Senala que hay personas que han pasado
por esta experiencia. Por ello la gente prefiere ir a las carnicerias.
Su estrategia de ventas es difundir el valor nutrimental que con-
tiene la carne de conejo y su facil preparacion. Es responsabilidad
de todos los integrantes de la familia el proceso de la produccion,
ademads de que dependen de este ingreso. Sus metas son el me-
joramiento y tecnificacion de su proceso; preparar embutidos.
Sin embargo, para ello deben capacitarse. Uno de los factores ad-
versos alos que hacen frente es que en México se consume poco la
carne de conejo; por ese motivo enfrentan un mercado limitado,
ademads de que desconocen sus modos de preparacion.

La primera pregunta que les hicieron fue “;Con qué los ali-
mentan?”. Contest6é que con alimento procesado; de cuando en
cuando, con alfalfa. Por ello considera que no pueden contami-
narse porque no la consumen diario; ademds de que la vida del
conejo es breve. Le preguntan cudn caro es el alimento; responde
que acaban de aumentar el precio. Un productor desea saber sino
han procurado alimentarlo de manera més orgénica (pasto, alfal-
fa); contesta que es complicado, pues el nivel nutrimental variaria.

Otro productor agrega que la alfalfa que llega del Estado de
Hidalgo viene contaminada; senala que debe ser desinfectada.
También participa otro productor quien comenta que si se ali-
menta orgdnicamente a un cerdo criollo, su carne resulta mds
saludable que la de un pollo que ha sido alimentado con “pellet”.
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Ello rompe el mito de que la carne de cerdo es daiina, ademas
de dejar en claro que hay comida que contiene altas cantida-
des de hormona. Al respecto, la primera expositora comenta que
si alimentara a los conejos de manera orgédnica, tardarian mas
tiempo en sacarlos; ademads, se percatd de que si se les da alfalfa
contaminada, se les mancha el higado.

B. Mesa de industria rural

Los trabajos de esta mesa iniciaron con la intervencién del in-
geniero Alberto Reyes, quien hizo una breve descripciéon acerca
de como se encuentra organizado “Apiarios Tepenahuac” y sus
antecedentes como empresa: estin conformados por nueve
agricultores, de los cuales cinco son mujeres y cuatro, hombres.
La empresa tiene antecedentes desde 1964 con su tio, y en 2007
decide retomar el proyecto, a partir de establecer convenios en
los ambitos de produccién, investigacion y comercio, asi como
también aumentar el consumo de miel orgdnica y mejorar la cali-
dad en sus précticas de sanidad. Sulema: “El desarrollo de nuevas
técnicas ayuda a eficientar la produccién apicola”; en cuanto al
desarrollo del mercado, ha percibido que hay una tendencia que
intenta velar por el bienestar del consumidor; por ello procuran
que sus productos sean mds naturales.

Asimismo, senal6é que han logrado alianzas estratégicas con
Diproansa, la Universidad Nacional Auténoma de México
(unam), el Centro Educativo, productores de dulces de Tulye-
hualco, la Universidad Auténoma Metropolitana (uaMm) y el
Instituto Tecnoldgico de Milpa Alta. Actualmente constituyen
una cooperativa de responsabilidad limitada. Han obtenido
asistencia técnica de las instituciones antes mencionadas para
capacitacion y servicio social, asi como del Centro Ambiental
Anexcomatl para buenas précticas, ubicacion del apiario, manejo
de las colonias y cosechas. Utilizan de tres a 12 jornaleros como
mano de obra en la temporada de otofio e invierno. S6lo hubo un
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productor que los interrogd sobre si se habian acercado a otras or-
ganizaciones de apiarios de la zona y respondieron que ello no era
posible por problemas de confianza. Han recibido financiamien-
to de la Sagarpa, de la Sederec y de la delegacion de Milpa Alta.

Posteriormente, en los cinco minutos de preguntas, el represen-
tante de la “Ruta del Nopal, sabores y colores” quiso saber cual
eralarelacion que sostenian con los otros nticleos productivos de
los demds apiarios de la delegacion Milpa Alta, y si se encontraba
afiliado a alguna red o asociacién. El ingeniero respondié que
han intentado acercarse con las demds sociedades; sin embargo
—debido a los conflictos que privan dentro de las mismas—, se
han desanimado porque (al ser ellos un grupo nuevo y las socie-
dades, muy viejas) no se les ha permitido interactuar de manera
adecuada. Su juventud y el egoismo de los otros han sido motivo
de desconfianza en el intercambio de experiencias.

Otra presentacion fue realizada por Isabel Valdés (tesorera del
proyecto Mujeres de la Tercera Edad “El Telar de Guadalupe”,
de Produccién Rural de Responsabilidad Limitada), localizado
en San Miguel Topilejo, en el kilémetro 28 de la carretera fede-
ral. El proyecto nacié en el afio 2000 con la finalidad de ayudar
al adulto mayor; estd constituido sélo por mujeres. Uno de los
factores que llevo al establecimiento de la organizacion, fue la
necesidad de crear una opcién de empleo para las mujeres de
la tercera edad, ya que el trabajo del campo les resultaba muy
pesado. Al percatarse de que en la comunidad lo que mas habia
eran borregos ylana, la representante de la organizacién (madre
de la expositora) propuso a los miembros de los Bienes Comu-
nales la creacién de un proyecto de telares para ocupar la lana
que se tiraba. Al inicio eran 10 mujeres, de las que sobreviven
sélo seis. En el ano 2000 se organizaron y hasta la fecha cuentan
con cinco telares. Para evitar el intermediarismo, ellas mismas
realizan la venta, y ofrecen sus prendas tejidas de lana en el mer-
cado de Topilejo, en ferias de la Ciudad de México y San Luis
Tlaxiatenalco. Han tenido apoyo de la Sagarpa y actualmente
cuentan con instalaciones propias en un terreno de 722 m*. Han
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obtenido el premio de redes productivas de la Organizacién de
las Naciones Unidas por medio de Banamex, asi como la cer-
tificacion de sus productos. Han recibido capacitacion para la
elaboracién de prendas, cambio de puntadas, proceso de lavado
de lana y comercializacién. Dicho proyecto no recibi6é ningtin
comentario o pregunta de parte de los productores de la mesa.

C. Mesa de produccion primaria

La presentacion del grupo de trabajo “Bioculturalidad de T1a-
huac” es realizada por un bidlogo experimental, encargado del
laboratorio de la empresa, cuyos integrantes son todos biélogos
o ingenieros agronomos. El proyecto va dirigido al rescate y
conservacion de la flora medicinal; por ello, apoya a productores
de estas plantas. Su proceso comienza con los recorridos etno-
botdnicos; recupera experiencias que son difundidas por medio
de publicaciones técnicas al alcance de los productores. Después,
mejoran las técnicas de cultivo en laboratorio; también procu-
ran hacerlas sustentables y se las devuelven a los productores,
con laidea de que los cultivos sean mds racionales y los habitats
naturales se conserven. El apoyo de la Sederec les sirvi6 parala
iluminacién y acondicionamiento del laboratorio. Han estable-
cido algunas alianzas con universidades como la uNaM, la uaM
y la Universidad Auténoma de la Ciudad de México (vacM);
cuentan con alumnos que cumplen ahi su servicio social. En el
intervalo de las preguntas, los felicita otro productor de hierbas
medicinales y les pregunta si podrian llevar a cabo una cami-
nata para reforestar y sembrar plantas medicinales (con las dos
empresas en colaboracién), adem4s de interrogarlos sobre cémo
lograron hacer participar a la comunidad y cémo iniciaron los
contactos con los agricultores.

Seguimos con la presentacion de “Herbolaria Medicina Mi-
lenaria”. La productora no entiende ni cémo ni a quién evaluar;
ademds, no trae su presentacion y tiene que salir a buscarla. Mien-
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trasllega, la productora de “Dulfimex” y la de “Lombricomposta”
entran en contacto. La segunda le pregunta si usa pectinas para
sus dulces y trata de venderle sus peras. También el funcionario
de la Sagarpa pregunta a la productora de quesos sobre sus pre-
cios. Pasan las hojas de evaluacion. La productora de licteos y la
de café “Carlie” se comunican para entender cudl proyecto estin
evaluando, pues no les queda claro cual de todos los relacionados
con hierbas medicinales acaba de pasar. Otra productora de la
mesa, la de “Chocoamaranto’, pregunta a la de “Dulfimex” si no
le interesaria vender sus calaveras de camote junto con las suyas
de amaranto.

Continuan las exposiciones. La empresaria de “Herbolaria
Medicinal” empez6 con el negocio después de atravesar por
una fuerte depresion hace 15 afios; llevaba yerbas y tés a los
compaiieros del grupo de ayuda contra la depresion. Recupera
los conocimientos de su familia y comunidad. Su hijo trabaja en
la delegacion y “curiosamente” la invit6 a vender sus pomadas y
plantas en las ferias delegacionales. Su presentacién no coincide
conlo que expone. Compra en el zdcalo las plantas que constitu-
yen los insumos de sus medicinas. Ella es la encargada y trabaja
con su esposo jubilado. Ellalleva alas ferias, que es donde vende;
dice que ha curado a gente de piedras, quistes y problemas de
mala circulacién con microdosis de sus medicamentos y poma-
das. Una profesora la capacita en el uso de hierbas medicinales.
Haido a cursos de herbolaria en Sederec. “Alianza para el Campo”
le dio dinero para su laboratorio; la han apoyado Sederec y otras
instituciones cuyo nombre ni siquiera recuerda.

Termina antes de tiempo su exposicion, y —ante la insistencia
del moderador para que siga hablando— no sabe qué decir: no
encuentra los términos. Se nota que le hicieron la presentacion.
Cuando llega el tiempo de las preguntas: “;Siembras las hierbas?”.
“No siembro: recolecto y compro; la mayor parte son recolecta-
das”. Describe como su maestra le ensefid el uso de las hierbas.
“;Estaria dispuesta a encontrar sus insumos con otros proyectos
de produccién para que use lo que nosotros hacemos o lo que
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hace Anselmo?”, pregunta el de San Andrés; ella comenta que
ya han hecho recorridos con el biélogo (Anselmo) y con el inge-
niero Daniel (ambos asesores de la empresa anterior).

Pareciera que la empresa del bidlogo tiene mds arraigo entre
quienes comienzan con el negocio de la herbolaria y no tanto
entre los productores tradicionales. Después de su intervencidn,
se reparten las cédulas de evaluacion y repiten el nombre de las
empresas que hay que evaluar.

Una vez concluidas las cuatro mesas, se recogen las cédulas de
evaluacion; se hace el conteo; y se las llevan para que se decidan
las dos empresas ganadoras que acudirdn por el Distrito Federal
a la reunion nacional. Después hay una comida para los produc-
tores, donde vuelven a hablar de la importancia de la red.

El diario anterior fue construido con fragmentos de lo registra-
do en tres de las cuatro mesas que sesionaron en la reunion, con el
proposito de mostrar la dindmica de la exposicion; pero —sobre
todo— de proyectar la manera como ocurren los primeros acer-
camientos entre las empresas.

CONCLUSIONES

La descripcidn realizada en este capitulo, da cuenta del papel que
desempena la Rendrus, en tanto instrumento que contribuye a
la socializacion del conocimiento. A diferencia de otras en las
que participan las microempresas, dicha red es interinstitucional,
formalizada y estructurada por la Sagarpa; en muchos casos, los
empresarios llegan a ella por intermediarios que los conminan
a participar. Tales intermediarios pueden ser desde los distintos
funcionarios que conocen a los empresarios porque se han acer-
cado a pedir algtn tipo de apoyo, hasta empresarios de la region
que recomiendan la participacion en la red, pasando por los Psp
y los funcionarios de los gobiernos locales. Llama la atencion que
ninguno de los empresarios entrevistados dijo haber participado
en la Rendrus por iniciativa propia.
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El problema de la Rendrus radica en que —en la mayor parte
de los casos— los contactos s6lo se establecen de manera tem-
poral (en ocasiones reducidos a la duracién del evento). Eso
significa que las empresas no se aglutinan ni se integran; mucho
menos comparten referencias con otras empresas que participan
del evento. Lo anterior se refuerza con el hecho de que una bue-
na cantidad de las personas entrevistadas no sabian lo que erala
Rendrus, a pesar de haber sido finalistas en los eventos estatales,
incluso nacionales.

El esquema de un evento para compartir conocimientos es
poco familiar para los participantes; menos aun si estdn acos-
tumbrados a participar en otros eventos en sus localidades. Las
personas que forman parte de la Rendrus estan acostumbradas
a asistir a los eventos organizados por el gobierno para vender
productos; para obtener informacién, buscan otros medios como
los cursos o talleres (o los dos). Si bien los empresarios obtienen
informacién y conocimientos de sus pares por otros medios, no
estan familiarizados con eventos organizados por el gobierno para
intercambiar experiencias.

La variedad en cuanto a formalizacidn, tipo de productos, esti-
los de produccioén y problematica de las empresas que participan
en los eventos, es otro elemento que impide que ellas compartan
o asimilen (o las dos) conocimientos utiles para los negocios
que se pactan en las reuniones. Quizds esto cambie con el nuevo
formato de la red, donde se pretende acompanar a las empresas
durante un periodo de al menos un ano, para fortalecerlas en
asuntos como planeacion estratégica, especificacion de los proce-
sos productivos, comerciales, de formalizacién y mercadotecnia,
fundamentales para ubicar las capacidades y potencialidades de
lalabor de la red entre las empresas participantes.
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:Cudnto contribuyen las redes sociales
al desempeno y desarrollo
de las microempresas rurales?

Rebeca de Gortari

En México, las pequenias empresas operan en un contexto ca-
racterizado por conocimientos e informacién incompletos y
fragmentados, limitados por los mercados, la tecnologia, asi
como las politicas y los programas publicos. Para las pequenas y
medianas empresas —sobre todo en las localizadas en las dreas
rurales— estos problemas son mas agudos. Ademds, en el contex-
to de apertura, globalizacion y retiro del Estado, se hace mas dificil
para tales empresas insertarse y aprovechar las oportunidades
que pueden presentar los mercados locales y nacionales, mas el
internacional. A ello se suma la imperfeccion de los mercados yla
carencia de conocimientos e informacion sobre ellos.

Los productores no desconocen los procesos de la cadena de
valor donde se hallan ubicados, generalmente controlada por
los intermediarios, y cada vez mds por las comercializadoras o
cadenas de supermercados (o por las dos). También tienen que
hacer frente a otros factores, que van desde conseguir insumos de
diverso tipo, aplicar normas, regulaciones, certificaciones, pasan-
do por la adquisicion y transformacién de diferentes procesos de
produccidn, hasta formas de envasado, empacado y distribucion,
cuya informacién y conocimientos no siempre pueden obtener
de manera directa. Ademads, cuando se dispone de sistemas
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de comercializacién, ellos son azarosos y estin manejados por
agentes externos; en general resultan inaccesibles para los pe-
quefios empresarios.

Asi pues, para los empresarios rurales, la informacién y los
conocimientos son basicos para la creacion, crecimiento y super-
vivencia de su empresa; de igual manera que las relaciones sociales
mediante las cuales pueden adquirirlos y afectar los resultados
de su desarrollo. Por ello, las redes constituyen un componen-
te de las interacciones personales de los empresarios que influye
directamente en el rendimiento de las empresas desde su inicio, al
generar informacién y conocimientos por medio de la tecnologia
y los mercados, entre otros. La informacién y los conocimientos
adquiridos pueden ser utilizados para mejorar la productividad
de las empresas, las ganancias y su participacion en el mercado.

Las empresas locales dedicadas a actividades tradicionales
que se asocian en redes de solidaridad, comparten informacion,
conocimientos, conductas e intenciones; su funcién principal es
reducir los riesgos e incertidumbre de manera colectiva. Las redes
sociales son las que capturan el conocimiento local y que circula
dentro de las comunidades, el cual muchas veces es adoptado,
adaptado y enriquecido por las microempresas. Ello introduce in-
novaciones que pueden ser facilitadas por la propia identificacion
de sistemas tradicionales de comunicacion mediante los que los
miembros de la comunidad adquieren y difunden su conocimien-
to, actitudes y practicas.

Diversos estudios sefialan que hay muy pocos mecanismos
formales que soportan el flujo e intercambio de informacién y
conocimientos en el sector empresarial pequenio, donde la de-
bilidad del soporte institucional constituye una de las mayores
restricciones para el flujo e intercambio, ademas de la ausencia de
organizaciones formales, donde las redes pueden desempenar un
papel de sustitucion. Por ello, las fuentes personales e informales
son las mas utilizadas; las menos empleadas son las que ofrece el
mercado, como un consultor, en virtud de que la informacién yla
transmision del conocimiento pueden tener un costo. Ello sobre
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todo debido a que los pequenos productores estin muy ocupados
en el proceso de produccién y no tienen tiempo para dejar su
trabajo, salvo para adquirir sus materias primas o cuando sienten
que van a asegurar su mercado; tampoco cuentan con los recursos
para obtener la informacién que les cuesta adquirir.

Los pequenos empresarios no siempre saben dénde obtener
informacién apropiada; cuando llegan a ella, deben pagar un
costo social o econdmico. Por ello, las redes actian como canales
mediante los cuales fluye la informacién; son importantes por-
que facilitan conocimiento intangible, asi como tips tanto para
distribuir como para adquirir bienes y servicios. La confianza y la
reciprocidad son fundamentales para el pequefio sector producti-
vo; a partir de ellas se logra la asistencia mutua entre los miembros
de la familia, con conocidos y con asociaciones, para compartir
la informacién y conocimientos que los negocios requieren.
Respecto del financiamiento, las pequenas empresas en general
tienen mayores problemas, por lo que los contactos y redes re-
sultan de vital importancia. También necesitan conocer las poli-
ticas gubernamentales, la tecnologia y los insumos.

En este capitulo nos interesa analizar el papel que desempenan
las redes sociales en diferentes contextos rurales y periurbanos
del pais: no s6lo como generadoras de informacién y conocimien-
to para el desarrollo de las microempresas rurales, sino sobre todo
para su transformacion en diferentes etapas. Es decir, como pro-
veedoras de recursos intangibles, conocimiento e informacion:
factores que pueden brindarles una serie de ventajas competitivas
sostenibles a largo plazo. Para ello, partimos del supuesto de que
los empresarios —al estar involucrados y ser parte de un contexto
social dado— tienen y desarrollan una posicion en estas redes
que pueden utilizar en provecho de su negocio, en varios senti-
dos: mediante una relacién de transaccién que puede dar paso
a la transferencia de informacién, de conocimientos y recursos;
al intercambio de bienes y servicios, asi como de conductas y
préacticas de comportamiento (Ripollés Melld4, y Blesa Pérez,
2006).
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Con el propdsito de dar cuenta del papel que desempenan
las redes sociales, dividimos el capitulo en varias secciones. En
primer término, hacemos un breve recuento de dicho rol, sobre
todo para las microempresas rurales; en el segundo apartado, nos
referimos a la importancia que cobran las redes en las decisiones
econdmicas yla conducta de los pequefios empresarios. Un tercer
apartado elabora sobre el papel esencial que las redes desempefian
en la creacion de las empresas. En el cuarto se aborda el estudio
de quienes entablan los contactos ylas relaciones en busqueda de
orientacién, descubrimiento, oportunidades, acceso a otros re-
cursos tangibles e intangibles y para resolver sus problemas. El
quinto apartado estd dedicado a analizar el lugar que ocupan las
redes informales.

Como parte del andlisis de las redes, hacemos referencia a la
intensidad y fuerza de las relaciones, asi como a los efectos que
producen en el desarrollo de los negocios. Continuamos con
su repercusion sobre actividades como la innovacién y algunas
estrategias de las empresas. El tipo de recursos que se intercam-
bian constituye también objeto de andlisis. Finalmente, el capitu-
lo cierra con las capacidades de apropiacion de los recursos y la
calidad de éstos, como resultado de las relaciones sociales en las
que los empresarios se encuentran insertados.

I. LA IMPORTANCIA DE LAS REDES
EN LAS MICROEMPRESAS RURALES

Los estudios sobre los empresarios han reflejado que los em-
prendedores y las nuevas empresas participan en redes para
sobrevivir (Aldrich, y Zimmer, 1986; Hansen, 1995; Curran,
Jarvis, Blackbur, y Black, 1993; Anderson, y Jack, 2002). Tam-
bién es aceptado que el clima socioecondmico en el que operan
varia respecto de su habilidad para “capturar los beneficios de la
eficiencia econdmica” y otros elementos que las redes les facilitan;
de ahi que los emprendedores que estan ubicados en conjuntos
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mads innovadores, son mas exitosos en la construccion de redes
mediante ligas diddicas individuales e inmersos en un amplio con-
texto de redes. Este tltimo se refiere al amplio rango de ligas que
un empresario posee como resultado de sus relaciones sociales,
de tipo profesional (Huggins, 2000).

En el caso de las comunidades rurales, aun con las desventajas
de las que padecen en términos de bajos niveles de educacién y
capacitacion del trabajo, falta de negocios, pericia tecnoldgica
y limitado financiamiento (en general, baja infraestructura insti-
tucional), cuentan —no obstante— con algunas ventajas, como
lo senalan algunos autores. Es decir, de una diversidad de relacio-
nes sociales interconectadas para el desarrollo de la colaboracién
de diferentes grupos de una comunidad y el aprovechamiento
individual que pueden obtener de las oportunidades surgidas a
partir de dicha relacion (Ring, Peredo, y Chrisman, 2010). Ellas
pueden llegar a ser un atributo de las estructuras sociales donde
se hallan insertos algunos emprendedores, pues ofrecen multiples
oportunidades parala superacion de la escala y limites de las capa-
cidades inherentes a las empresas rurales (Op. cit., 2010). En ese
sentido, como senalan Aldrich, y Zimmer (1986), el capital social
puede constituirse en fuente de impulso para el desarrollo de
las empresas. Para lograrlo, es preciso que haya o se desarrollen los
estimulos adecuados en una comunidad, para que despunte la ac-
tividad empresarial y, las empresas que se creen, sean sustantivas
y logren sobrevivir. De otra manera, el capital social puede traer
consigo efectos contrarios (Kjieldsen, y Svensen, 2011).

II. LAS REDES

Desde hace ya mas de dos décadas, la situacién de muchas regio-
nes en nuestro pais es cada vez mas compleja, a consecuencia de
los cambios ocurridos en la agricultura, la transformacién de los
agentes gubernamentales en el campo y la aparicién de nuevos
actores, asi como el papel que comunidades, emprendedores y
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pequenas empresas estin desempeniando en el desarrollo rural
y periurbano. En muchas de ellas, los empresarios ayudan a
sostener o recuperar regionalmente habilidades, tradiciones,
practicas de negocios y estructuras organizativas. Es el caso de
los productos con denominacién de origen que han impulsa-
do varias comunidades en diferentes zonas del pais, mediante
productos como el tequila y los quesos. De igual manera que en
algunas zonas, la region puede servir de marco a esta nueva 16-
gica y racionalidad empresarial (Garcia Villaverde, y Valencia de
Lara, 2009) donde los empresarios pueden cumplir funciones
de actores-puente tanto entre los sistemas socioeconémicos glo-
bales y los locales como en los regionales, complementando y
respondiendo a normas y practicas entre ambos sistemas. Es el
caso de regiones como la del aguacate y la zarzamora en Michoa-
can, por senalar algunas; o los proyectos ecoturisticos en dreas
protegidas y de conservacion a lo largo del pais.

Se reconoce ampliamente que las decisiones econémicas y
la conducta de los empresarios, pequenos negocios, y aun las
grandes firmas multinacionales, estan influidas por relaciones
sociales (Aldrich, y Zimmer, 1986; Uzzi, 1997); de manera que
incluso las acciones econémicas mas complejas a menudo estdn
motivadas y estructuradas por consideraciones no mercantiles
como las relaciones personales y obligaciones de diverso tipo,
inscritas en un contexto social dado. Asi, las redes sociales, fa-
miliares y personales tienen efectos complejos y diversos tanto
en los negocios como en el desarrollo empresarial.

Nos referimos a la habilidad de quienes toman las decisiones
(sean empresarios o emprendedores) de echar mano de sus re-
cursos por medio de sus relaciones, como senala Porter (1998);
o de la capacidad para utilizar sus recursos como resultado del
intercambio social. De tal manera, las redes sociales, las relacio-
nes sociales y los valores, acaso se basen en diferentes relaciones
y lazos que pueden ser complementarios y a veces competitivos;
incluyen a la familia, la comunidad y otras redes como las de
negocios, las profesionales y aun las institucionales.
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Las redes sociales y las relaciones personales desempefian un
papel importante en la estructura de las actividades de las em-
presas. Desde su constitucion y a lo largo del desarrollo de sus
diferentes etapas, se lleva a cabo un trabajo relacional de movi-
lizacién y articulacién de recursos sociotécnicos necesarios para
la actividad comercial, ademas del apoyo que aportan organis-
mos y herramientas de ayuda (Giraudeau, 2007). El acceso a los
recursos varia: algunos estan al alcance del empresario (como los
bienes personales y otros); sin estar disponibles, se encuentran
proximos, y pertenecen a redes que es necesario activar: el entor-
no familiar, de amistad y profesional, entre otros.

Un emprendedor se enfrenta a multiples obsticulos para desa-
rrollar sus iniciativas. Uno de los més dificiles es la obtencion de
los recursos necesarios, los cuales incluyen desde informacion, co-
nocimientos y capital financiero, hasta el respaldo simbdlico que
otorga la legitimacién social en su comunidad. Obtener dichos
recursos dependera de la habilidad del emprendedor para crear
relaciones sostenibles de intercambio con las fuentes de recursos;
tal hecho exige que el emprendedor tenga una naturaleza relacio-
nal; ademds del econémico, otorga un caricter social al proceso
de emprendimiento (Herrera Echeverria, 2009: 21).

[...]laperspectiva relacional se ocupa del contenido y la naturaleza
delas relaciones personales directas, que el emprendedor construye
a través de la historia de sus interacciones. La fortaleza de un lazo
es el producto de la combinacién entre el tiempo de duracion, la
intensidad emocional, la intimidad y la reciprocidad involucrada en
la relacién (Rowley, Behrens, y Krackhardt, 2000).

III. LAS REDES EN LA FORMACION DE LAS EMPRESAS
Las redes sociales son elementos esenciales en el proceso de crea-

cién de las empresas; de acuerdo con Leitdo (2004), ellas en-
tranan un conjunto de elementos que resultan clave. Como por
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ejemplo en el caso de la empresa “Vitamoril” de Puebla, que ela-
bora productos cosméticos a partir de aceite de moringa. Si bien
quienes iniciaron el negocio tenfan conocimientos sobre las pro-
piedades de la semilla y comenzaron sembrédndola después de
haberla importado de Asia, no fue sino hasta que mediante las
relaciones de amistad del hijo —quien integra a un amigo con
estudios de agronomia y maestria en ciencias ambientales—,
obtienen la primera cosecha y elaboran el primer producto re-
sultado de una tesis. Es decir, dicha relacidon fue una fuente de
informaciény de aprendizaje clave para el inicio y desarrollo de la
empresa; a partir de ella han seguido investigando y elaborando
productos cosméticos.

Un ejemplo de como los empresarios pueden aprovechar
sus relaciones sociopoliticas (conservando su independencia
y legitimando sus acciones) es la empresa “Alimentos Chilcui’,
de salsas deshidratadas de Guanajuato, cuya duena ha sabido
aprovechar todo tipo de relaciones: “[...] no sabes: me meto en
todos los chiles que no me importan. De hecho iba a ser candi-
data a la presidencia de Comonfort este afio, pero desisti [...]”y
ha impulsado varios proyectos en la region. Su producto, ademas
de novedoso, emplea a jovenes con capacidades diferentes, los
cuales son preparados por una persona que conocié mediante
un funcionario publico. De tal manera que la empresa —ade-
mas de ser reconocida socialmente— ha logrado desarrollar un
nicho de mercado por las propiedades naturales y de conserva-
cion del producto y por el sector al que esta dirigido.

El apoyo en las redes personales y familiares que se observa en
muchas de las pequenas empresas, da lugar a nuevas oportuni-
dades potencialmente creadoras de ideas y proyectos, como fue
el caso de “Nature In”, empresa familiar de conservas de Gua-
najuato. En sus inicios, cuando uno de los duefios concluy6 sus
estudios profesionales, se asocié con un companero; empero,
cuando empezd a tener problemas con él, su papa propuso que
montaran el negocio en familia. La mama comenzé a vender cre-
mas para financiarlos, y consultaron a un amigo para formular el
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nombre de la empresa. En cuanto alos productos, el cacahuate en
vinagre (tradicién de la familia) fue el primero; actualmente ya
cuentan con siete productos que provienen de la tradicion vera-
cruzana del padre. Otros han sido ideas de los clientes y de amigos
dela familia, asi como la inclusion de productos de la region; por
ejemplo, los pimientos morrones. Los conocimientos han sido
obtenidos de libros y de los profesores pues el dueno estudié
Ingenieria de Alimentos en el Instituto de Ciencias Agricolas
(1ca) de la Universidad de Guanajuato. Vendieron los primeros
productos a conocidos, y por medio de un amigo del padre —que
tiene vinaterias—, hicieron el primer contacto. Posteriormente
se dedicaron a vender en otros negocios semejantes, como “La
Europea”

De igual manera, tal tipo de redes permiten que el empresario
vaya adquiriendo seguridad y confianza en la empresa a la cual
da inicio, y cuyos resultados lo conducen a pasar a la practica,
como narr6 uno de los duenios de “Provnopal” en Guanajuato.
Uno de los propietarios es ingeniero agrénomo y maestro en
Administracién en Mercadotecnia y Gestiéon Empresarial. Desde
que estudiaba, se percaté de cémo comenzd la siembra del nopal
en dicha zona; cémo se desperdiciaba y de los primeros intentos
para procesarlo.

Sin embargo, no fue sino hasta 1996 cuando lo convencieron
para hacer un proyecto y se acerc6 con un grupo de amigos a
la Fundacién “Produce” para elaborar un plan de negocios. A
él correspondié elaborarlo y hacer la gestion de los grupos de
productores para establecer la cadena productiva. Tuvieron
que echar mano de todas sus redes politicas y sociales, entre
ellas la del director de Fundacién “Produce” (“un sefior que lo
conocia desde chico”) para que aprobara el proyecto. Se ase-
soraron con gente de la universidad para el montaje de la linea
del proceso. Uno de los socios diseiid la nave; se la dieron a
uno de sus cunados y

139



REBECA DE GORTARI

[...] fueron a Irapuato con un sefior que tiene una empresa que le
trabaja a las empacadoras, y le dijeron que querian tal modelo; y
éste se encargd de hacerlo; y lograron un buen ahorro [un centro
publico de investigacion les cobraba 1 500 000 pesos]; y el equipo
de coccion les salié en 400 000 pesos. Para el montaje de la planta
también se contrat6 a un conocido de alguno de los socios.

Las redes sociales también permiten el acceso a diferentes tipos
de recursos, como fue el caso de “Manzanas Nanines” de Chi-
huahua, que —al igual que otras empresas— inicié con apoyos
familiares y del socio, asi como para las férmulas y la maquinaria.
Desde el principio acude a sus multiples contactos personales,
como a un ingeniero de la Facultad de Ciencias Quimicas de la
Universidad Auténoma de Chihuahua (UAcH), a quien le habla
y puede preguntarle, por ejemplo, “Voy a deshidratar calaba-
za. Como le hago para que no se me oxide; como le hago para
esto; [ ... ] a puros tips y preguntas, sacamos las dudas que voy
teniendo”. La mayor parte de la maquinaria, en cambio, ha sido
desarrollada en Chihuahua y la adquiri6 tocando puertas.

[...] primeramente, quien tiene para deshidratar, con los que hacen
carne seca, pidiéndoles a los productores, hasta llegar con una
persona que ha hecho crematorios para animales; hornos deshi-
dratadores de madera. Y él me hizo el primer horno; pero fue de
aprendizaje, porque posteriormente investigué en la UACH, en el
Departamento de Alimentos de Quimica; ya hicieron otro horno
de acero inoxidable. Contraté a la persona que lo hizo con el doctor
que estd encargado del horno [ ... ].

De manera paralela a la consecucion de los recursos, las rela-
ciones que los empresarios entablan, les permiten integrar una
oferta profesional, de modo de aprovechar las sinergias que van
haciendo convenir a partir de la integracion y construccién de la
empresa, como bien lo describio la persona que inici6 el negocio
de “Frescos y Procesados Orgénicos” de Puebla, en su busqueda
por completar el proceso del producto para su comercializacion.
Fue en una institucién de educacién superior donde encontré a
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sus dos socias: una ingeniera en alimentos y una odontéloga con
quienes no tenia vinculo, pero habian trabajado juntas en “La
Artesa’, franquicia que elabora pan.

Finalmente (como sefala Leitio, 2004), en la creacién y con-
formacion de las empresas, las redes resultan clave pues también
incluyen cédigos, comportamientos y valores, los cuales tendran
un peso muy importante en el desenvolvimiento de las empresas,
como lo senalala encargada de “Grelpa”, una de las organizaciones
que —como otras tantas— forma parte de “Impulsa” (Integra-
dora de organizaciones de productores de café de varias zonas
de Oaxaca, salvo la de los Valles Centrales). A diferencia de otros
grupos indigenas productores de café orgdnico que exportan
su producto y estan certificados —en los cuales dichas tareas se
encuentran a cargo de intermediarios como organizaciones
religiosas u ONG—, en ésta los propios productores se encargan
de llevar a efecto el proceso completo, que va desde la siembra
hasta la comercializacién. Para ello han organizado a cada grupo
de productores, donde ellos mismos nombran a su acopiador, de
acuerdo con un perfil establecido por los propios productores:
individuos que manejen operaciones aritméticas y que sepan leer
y escribir; asi como al equipo que se encarga de supervisar las
tareas necesarias para la certificacion y la trazabilidad, de manera
que ellos lleven una bitdcora de las actividades.

Los equipos estdn conformados por un acopiador, un técnico
comunitario, un inspector y un subinspector; varios de ellos se
hallan integrados s6lo por mujeres. A su vez, se nombra un comité
con un supervisor que se encarga de llevar a cabo la vigilancia de
tales trabajos. Una vez que se han constituido todos los equipos,
se reune a las SO organizaciones y se les capacita.

Las practicas se realizan en las parcelas: certificacién, adminis-
tracion, y tareas impartidas en lenguas indigenas. En general, las
reuniones se efectuan al aire libre; aunque cada vez mas, la mayor
parte de las organizaciones que integran el grupo cuentan con
bodegas para el acopio del café en las distintas localidades. Ello
ha sido posible mediante la alfabetizacién de los productores,
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para que tengan mayores posibilidades de participacién; aunque
el problema de la diversidad de las lenguas indigenas sigue cons-
tituyendo un problema que habra que resolver. Dados los costos
tan elevados de las certificadoras extranjeras, la capacitacion se ha
resuelto contratando a uno o dos técnicos; y ellos han capacitado
al conjunto. “Grelpa” agrupa S0 organizaciones; para el financia-
miento y la maquinaria —asi como para el conjunto de recursos y
documentacion que necesita cada organizacion: registro publico,
comercializacion, y otros—, también funcionan de manera gru-
pal. Actualmente, “Grelpa” se encarga de integrar los expedientes
de cada una de las organizaciones para presentar un solo proyecto
ante FIRA y Financiera Rural.

Como se observa, en la creacion de las empresas se requiere
del soporte emocional, econémico (o los dos) de otros indi-
viduos; por ello, se necesita del apoyo de las redes sociales, las
cuales constituyen relaciones que establecen los empresarios con
personas ajenas a la nueva empresa, como clientes, proveedores,
competidores, instituciones financieras, administraciones pu-
blicas, organizaciones de profesionales, centros de informacion,
asociaciones empresariales, entre otras. Se trata de relaciones de
caracter personal e informal; para acceder a los recursos, utilizan
la informacidn y el apoyo social orientados hacia la creacion,
supervivencia y crecimiento de la empresa.

En general, priva una tendencia a buscar el apoyo en personas
con caracteres afines: género, edad, educacién o experiencia, o
también con quienes comparten valores, creencias o normas.
Cuentan asimismo los lazos familiares; mds alld de los biologi-
cos, como los nexos preexistentes formados mediante el trabajo
y la familia. En muchas ocasiones, las redes sociales se basan en
amistades o relaciones personales, asi como favores que unen al
empresario con otros individuos.

Para autores como Craig, y Lindsay (2001), los empresarios
confian en sured de contactos, pues los consideran una fuente de
oportunidad; y el consejo de expertos, como una fuente de ideas.
En el caso del empresario de “Nonimex” de Puebla —en una
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visita que realiz6 a Yucatin—, tuvo oportunidad de conocer el
noni, que le sirvié como fuente de ideas y de oportunidades para
establecer su empresa. Un caso diferente es el de “Costa Marina’,
en Puebla, dedicada ala cria de langosta. A partir de la inscripcion
de la empresa en un Centro de Incubaciéon de Empresas de Base
Tecnoldgica en la Universidad Tecnoldgica de Puebla, le abrié
tanto los contactos para financiar el negocio como la vinculacion
con expertos para comenzar a producir la especie.

Otros autores como Chrisman, y McMullan (2000) argu-
mentan que durante el proceso de creacién de una empresa, la
ayuda de consejeros profesionales contribuye a incrementar
las habilidades del empresario para competir con éxito en el
mercado durante las fases posteriores a la creacién del negocio.
“Conservas Santa Rosa”, de Guanajuato, puede ser una muestra:
apoyados por una asociacion civil norteamericana que llegé a
la comunidad a fomentar proyectos para que aprovecharan los
recursos naturales silvestres (pera, manzana, ciruela), los capa-
citaron para producir licores y mermeladas. Del conjunto que
participaron, s6lo quedaron seis mujeres que en el afio 2000
constituyeron la empresa. Durante el tiempo que la asociacion se
mantuvo vigente, las apoyaron en el transporte y la produccion
dos estudiantes del 1ca de la Universidad de Guanajuato; ademas,
las dotaron de los enseres minimos para producir.

Conforme iban avanzando, empezaron a llevarlas a las fe-
rias del Estado y asi fueron conociendo a gente que las apoyo.
Actualmente cuentan con una tienda, y desde 2006 son provee-
doras de Tocks, una cadena de restaurantes de nivel nacional.
En este sentido, Aldrich, Carter, y Ruef (2002) sefialan que
cuando los equipos fundadores estdn integrandose, evitan a
los extrafos y buscan asociarse con quienes creen compar-
tir afinidades o lazos anteriores. También corroboran que
los resultados del equipo fundador pueden ser mejores si los
miembros del mismo poseen caracteristicas complementarias,
y algunas otras como simpatia, cercania afectiva o geografica
y oportunidad para actuar, como lo muestra “AgroProduccion
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Hernéndez”, de Coahuila: “[...] los conocimientos los adquiri
en mi familia: mi esposa es técnica contadora; mi papa es inge-
niero agronomo. En la familia hay de todo un poco, y nos hemos
basado en lo que sabe mi esposa, mi tio, mi papd: hemos conjun-
tado todo en familia”.

Chandler, y Lyon (2001) agregan que en la conformacién de
los equipos fundadores, el interés comun que une a sus miembros
estd relacionado con el producto o la tecnologia, asi como con el
deseo de obtener beneficios econémicos. Como se mostraba en
el caso de la empresa de conservas “Nature In”, donde después
de la crisis de 1984 la familia se unié para elaborar “[...] algo que
tuviera que ver con un proceso natural y [...] un nombre corto,
pegajoso y que transmita la idea [ ... ]”, les propusieron “Natur”;
pero como tenian la idea de exportar, lo cambiaron a “Nature In”.

IV. QUIEN ENTABLA LAS RELACIONES

Una empresa como “Inalim”, de Oaxaca, viene bien al punto.
Su producto es el chapulin deshidratado y una docena de salsas
tradicionales a las que se les agrega el primero. Es resultado del
proyecto de dos jovenes ingenieros en alimentos de la Univer-
sidad Tecnolégica de Oaxaca, que trabajaban en una empresa
comunitaria de frutas deshidratadas y dieron inicio a su empre-
sa al participar en ferias; ahi consiguieron sus primeros contac-
tos para obtener financiamiento, ademds del apoyo que recibie-
ron de familiares y amigos. A partir de esto empezaron a rodearse
de diversos asesores: uno de ellos, el director del Centro Re-
gional de Competitividad Empresarial (Crece), al que conocen
porque uno de sus hermanos trabajé en dicho organismo cuando
hacia practicas. Ellos ha auxiliado en la elaboracién de proyectos
ejecutivos y actualmente es uno de sus consultores. El gerente de
ventas es al mismo tiempo empleado de “Herdez” (importante
empresa agroindustrial de alimentos), en Oaxaca.
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Desde el principio lograron el contacto por medio de un tio
que labora en dicha empresa: el subgerente de proyectos, persona
que conocieron en la Unién de Productores de la cNc; se lo lle-
varon para que los apoyara porque conoce a mucha gente rela-
cionada con el medio politico. En lo referente a los equipos,
algunos los han hecho especiales, como el “molcajetote” para las
salsas; para ello cuentan con un ingeniero jubilado de la Ford,
quien llegd alos pueblos mancomunados de los Valles de Oaxaca
a ofrecer sus servicios; él se encarga del mantenimiento del equi-
po. Enlo tocante ala parte electrénica, han contratado a un joven
de la Universidad Tecnolégica de la Mixteca (Utem).

Para Padgett, y Powell (2011), las relaciones siempre son
multidimensionales, ya que contribuyen no sélo al desarrollo
econdmico y social de las empresas, sino también a posibilitar
que se comparta el conocimiento, se desarrollen nuevas relaciones
entre actores y se generen otros contactos o redes. En particular,
las relaciones sociales y personales incrementan los flujos de in-
formacion dentro de las redes. Para Lincoln, Gerlach, y Takahashi
(1992), las relaciones personales son las que producen “relaciones
de confianza, obligacién y costumbre”; es decir, al basarse tanto
en la confianza como en las obligaciones mutuas, cuentan con el
arraigo personal entre los actores y van mds alld de la ganancia
econdmica inmediata. Mientras tanto, las relaciones profesionales
se identifican como las que pueden dar lugar a varias conexiones
que permiten conjuntar a personas con el propdsito de hacer
negocios y perseguir objetivos econémicos comunes.

Uno de los socios de “Lacteos San Bernabé”, en Contreras
(Distrito Federal), ha logrado conjuntar tanto sus relaciones
personales como las profesionales para sacar avante la empresa.
Como egresado de Medicina Veterinaria de la uam Xochimilco,
unos amigos lo invitaron a trabajar con cabras en Guanajuato,
donde su socia ofrecia asesoria médica. Le gusté la especie;
entonces, en el terreno que habia heredado del papéd, empeza-
ron a criar cabras y a producir quesos. La idea era elaborar pro-
ductos lo mds naturales posibles; por tanto alimentaban a las
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cabras con los residuos de una expendedora de jugos cercana,
asi como con la pastura de las zonas rurales de la ciudad y de
los vecinos. Para ello se han capacitado en Sagarpa; han tomado
cursos en Celaya por medio de su socia que trabajaba en unas
instalaciones de Modelo Grupos Ganaderos de Validacién y
Transferencia de Tecnologia (Ggavatt)' del Instituto Nacional
de Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias (Inifap), que
organizaban los cursos para elaborar quesos.

Ademds, contintian manteniendo relaciones mediante la venta
de leche y queso, el intercambio de sementales y la ayuda en las
granjas. En dicha zona, estudiantes de servicio social de la uNaM
se han acercado; vienen a practicar a la pequenia empresa, donde
algunos han adquirido cabras y han puesto pequenas granjas, con
las cuales mantienen diversos intercambios, asi como con los due-
nos de las tierras cercanas de la misma delegacion, pues a cambio
de abono le proporcionan el zacate que les sobra, asi como maiz;
también le prestan terrenos para que las cabras pasten.

Como hemos observado en varios de los casos analizados, los
diferentes empresarios no sélo requieren apoyarse en sus redes;
lograr que sus negocios avancen, en gran medida tiene que ver
con la manera como las construyen y articulan. Los ejemplos se-
nalados hablan de ello. De ahi que las relaciones personales sean
tan importantes en términos de la confianza y las obligaciones
mutuas que entranan, de la misma manera que las relaciones pro-
fesionales dan lugar a otras ligas que permiten perseguir objetivos
econémicos comunes.

!Esquema de trabajo para productores pecuarios que pone al alcance los
conocimientos tecnoldgicos generados en campos experimentales del Insti-
tuto Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y Pecuarias (Inifap)
para aumentar la produccion. Intervienen grupos de ganaderos organizados
con fines de produccién similares para el incremento de la produccién y la
productividad. Reciben asesoria profesional directa de asesores para orientar
y auxiliar a los productores.
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V. TIPOS DE RELACIONES

Cuando se hace referencia a unared personal, para Ripollés Mell4,
y Blesa Pérez (2006), ésta consiste en un conjunto de relaciones
directas entre el empresario y distintas personas en su entorno
socioecondmico y familiar; por lo general, producto de los inter-
cambios del empresario que dan pie a una relacion originada en
un evento social o de negocios, planificado o casual. La empresa
“Xomex”, de Guanajuato —que elabora productos a base de xo-
conostle—, naci6 a partir de que la empresaria obtuvo el primer
lugar nacional en creatividad después de haber presentado una
investigacion escolar sobre frutos mexicanos y exdticos, donde
selecciond dicho cactus para industrializarlo y comercializarlo.
Para aprender a procesar la fresa (cristalizacion, licor, jaleas),
conto con el auxilio de unos amigos, asi como con el apoyo de un
maestro del Tecnoldgico de Celaya —donde estudiaba— y con
el de sus padres. A partir de la venta de su producto en una feria a
la que fue invitada, comenz6 el boom de pedidos de su mercancia.

Dentro de las relaciones personales, se pueden distinguir las
familiares y de amistad; las geogréficas y otras relaciones basadas
en la confianza. Las familiares y amistosas se caracterizan por
constituir relaciones anteriormente desarrolladas y cercanas entre
individuos. En el primer caso, se trata generalmente de vinculos
familiares, padrinazgo, matrimonio, y relaciones afines. En el de
relaciones de amistad, pueden deberse a vecindad, militancia, o
pertenencia a asociaciones, grupos politicos, y otros. Como parte
de estas tltimas, naci6 la empresa “Granut” de la Ciudad de Mé-
xico, que procesa diferentes semillas y granos como botanas. Un
dia, en sus reuniones para leer la Biblia, al llegar

[...] al salmo 31, el cual habla sobre la mujer virtuosa, que acarrea
su pan que lo trae de lejos [ ... ] [se pusieron a reflexionar sobre la
necesidad de [ ... ] que su familia siempre va a estar cubierta, pro-
tegida. Entonces, pues empezamos asi. ;Por qué no hacemos algo?
No, pues si. Gaby tiene muchos conocimientos sobre alimentacién:
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ha tomado cursos sobre el amaranto y la soya. Y es ahi en donde
comenzamos nuestro proyecto: ensayo y error [ ... |.

La proximidad geogréfica permite el desarrollo de relaciones
personales desde una situaciéon muchas veces de reciprocidad
entre los miembros de una red, que trabajan en una misma drea
geografica, o en el espacio més cercano (como la comunidad), que
permite el progreso de relaciones que no se encuentran exclusiva-
mente ligadas con la dimension profesional.

La historia de “Pico Largo”, de Chihuahua —que trabaja con
manzana, durazno y chile, entre otros—, dio inicio cuando el papd
(quien tenia huertas de manzana por darles un valor agregado)
empez6 a hacer los orejones de manzana secados al sol: antigua
forma de conservacion para la alimentacidn de las familias de la
region.

[...] pero el papd fue el pionero en eso de dar el brinco de las manza-
nas a mayor volumen y secarlas al sol; y después un tio que trabajaba
para Productos Forestales de la Tarahumara (Profortarah), donde
secaban madera. Con ayuda de unos ingenieros, construyé un tanel
pequeno, al que agregaron posteriormente dos tineles de una com-
pafia americana de muchos socios americanos que deshidrataban
jalapeno y quebraron; y los dejaron abandonados. Y poco a poco va
uno tejiendo aqui'y all3; platicando y oyendo y yendo a exposiciones
de maquinaria y de otros productos.

Como puede observarse, el desarrollo de relaciones personales no
es posible sélo por la cercania geografica; también puede ocurrir
por la proximidad en el conocimiento, la cual aporta oportuni-
dades para seguir mejorando (Boschma, 2005), ya que llevan
consigo confianza e intercambio de conocimiento tacito.

Varias de las empresas que hemos referido han echado mano
de sus relaciones personales y profesionales. Es el caso de “Be-
laplant”, empresa productora de plantas de ornato del Distrito
Federal; mientras estudiaba, uno de los ahora duenos elaboré dos
tesis que le fueron de utilidad para la empresa: la de licenciatura
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consistié en un estudio de factibilidad para ampliar un inver-
nadero de plantas de ornato; la de maestria fue una propuesta
de comercializacién de plantas ornamentales en la Delegacién
Xochimilco. Ellas han constituido el punto de partida para con-
tinuar con sus relaciones e intercambio de conocimientos para la
empresa.

Las relaciones profesionales generalmente traen consigo inter-
cambio de conocimiento y (de acuerdo con Lincoln, Gerlach, y
Takahashi, 1992) son fomentadas principalmente por el objetivo
principal de la empresa: la gestion de las principales actividades
del negocio. Dos ejemplos (uno de Coahuila y otro de Nuevo
Leén) muestran cémo la proximidad desempefia un papel impor-
tante para fomentar relaciones que permiten establecer negocios.
“AgroProduccién Herndndez”, localizada en un ejido, es una em-
presa que adquiri6 la figura de “Sociedad de Solidaridad Social” y
experimentd una reconversion: de producir algodén pasé a sem-
brar hortalizas, principalmente chile jalapeno. Para ello se asocié
con una comercializadora a la que se acercé para que le conce-
diera crédito, a partir del cual —con la infraestructura que tenian,
el capital ahorrado y un crédito compartido con Sagarpa— ini-
ciaron actividades conjuntas. Esta tiltima se encarga de distribuir
todo lo que producen; hay comunicacion constante e intercambio
entre ellas, lo cual permite seguir utilizando el trabajo tradicional
delos productores y las innovaciones en el riego introducidas por
la comercializadora. De tal manera, el producto se vende en el
nivel local, regional, y se exporta a los Estados Unidos.

El otro ejemplo es la “Sociedad Cooperativa Unidad Amiga
sCRL” (transformadora y comercializadora de fibra espiga), cons-
tituida por familiares de un ejido. Por medio de sus contactos en
Cadereyta (Nuevo Ledn), se organizaron para comprar espiga,
administrados por la gente de aquel lugar. El negocio inici6 ori-
ginalmente con familiares y amigos. Después se ha ampliado a
otros grupos de ejidatarios para que produzcan fibra de escoba;
también les suministra refacciones y —con la maquinaria que han
logrado adquirir— la procesan y la envian a Cadereyta. La fibra se
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utiliza para hacer escobas y para exportarla a los Estados Unidos,
pues se mezcla con silicon para impermeabilizar la madera de
los barcos.

Entre otras relaciones basadas en la confianza, las relaciones po-
liticas también pueden identificarse como categoria importante.
Estdn basadas en vinculos que van mds alld de reglas codificadas y
formales; asimismo, aseguran la velocidad y la calidad del conoci-
miento compartido entre los miembros de la red (Edquist, 1997).
Ademas, la presencia de relaciones estables con las autoridades
publicas locales constituye un importante marco tanto para las
actividades econdmicas como para las sociales: los contactos
personales con miembros de instituciones locales favorecen la
creacion de nuevas dimensiones en las redes. Pricticamente en
todas las empresas analizadas, los contactos y relaciones perso-
nales con las autoridades de diversos niveles han resultado clave
en multiples dimensiones. No s6lo para las redes, también para
las empresas: asesorias de diverso tipo, financiamientos, logisti-
cas de exportacion e inocuidad de alimentos, constitucién como
sociedades o grupos, comercializacion, ejecucién de proyectos,
obtencién de permisos y etiquetas, busqueda de clientes, y asi
por el estilo.

VI. REDES INFORMALES

La mayor parte de las relaciones personales corresponden a redes
informales, en la medida en que estin basadas en una experien-
cia compartida, como la pertenencia a la misma comunidad don-
de una materia prima puede dar lugar a varias recetas, pero sélo
a una o dos empresas; o en un ejido, donde los productos que se
cultivan son semejantes. Un tipo de ligas preexistentes pueden
ser las que se establecen en la escuela; como ejemplos podemos
citar a varios empresarios que —después de estudiar juntos—
decidieron unir esfuerzos y establecer su empresa, como la de
chapulines o las de nopales. También hay lazos de parentesco,
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amistad y profesionales que unen a dos o mas actores, como se
mostro en el caso de diversos productos lacteos. De ahi surgen re-
laciones de intercambios repetidos, que evolucionan en el tiempo,
y donde hay un rol tanto compensatorio como de “lubricacién”
de los efectos que puedan tener los lazos informales. En ellos el
peso de la reciprocidad desempena un papel muy importante.
Un ejemplo representativo puede ser “Pinesque”, productores
de vino tinto de Chihuahua, que comenzé de manera informal
a partir de un grupo de familias que se reunian para producirlo
alrededor de la tradicién heredada de un pariente de una de ellas,
pero que en el momento de plantearse la posibilidad de hacerlo
de manera comercial, invité como socio al hijo de la persona que
inici6 la produccién de vino. A partir de entonces, se constituyo
como sociedad rural.

La ayuda de los contactos informales para hacer frente a los re-
tos de mercado, no es s6lo un recurso de contextos premodernos.
Se utiliza también en los mercados de valores al instrumentalizar
lazos con otros participantes para evaluar y triangular tanto infor-
macioén como rumores. Las redes informales no son establecidas
sélo para interpretar informacién y movilizar fuentes colectivas
de reciprocidad enlos ajustes del mercado; dada su informalidad,
pueden también deformar o manipular la informacién. Como
sucede con la empresa “Mezcal don Mateo”, de Michoacan. Nos
relaté lo siguiente:

Los afios de 2006 a 2008 (cuando se constituyeron formalmente)
fueron muy dificiles: hubo muchos errores; por ejemplo, para co-
nocer gente: de repente hacian un disefio y tardaban mucho tiempo
para entregarnos algo. Fue un desgaste de anos. Por ejemplo,
ahorita ya conozco disefiadores; vino uno y sali6 de “Se exporta”
y, al otro dia, ya tenia el diseno que necesitaba. En un principio no
conocia empresas serias paralaimprenta, paralos colores del vidrio
que utilizamos para ponerle mezcal; ahora ya tengo proveedores
confiables. Y si alguno me falla, tengo otro que me esté ofreciendo
trabajo. Esos tropezones, errores, los seguimos dando pero en
menor cantidad. El producto lo distribuyen en el Distrito Federal,

151



REBECA DE GORTARI

Guadalajara, Puebla, Colima; lo metieron a exportacién hace como
dos anos y vimos que debemos tener més bases. Es seguir apren-
diendo, capitalizando. Me pueden decir “Necesito 2 contenedores”.
Y cémo le hago. No podriallenar dos contenedores porque lo hago
de manera artesanal.

Ademds, las redes informales comprenden a personas conecta-
das que se representan a ellas mismas. En la medida en que los
individuos son empleados de personas o instituciones, las ligas ex-
tendidas entre ellos relacionan indirectamente a las instituciones.
En este caso, las personas individuales proporcionan un conducto
informal para que la informacién fluya. Es el caso de muchas de
las empresas de las cuales hemos referido que —mediante sus
excompaneros de estudio, profesores, antiguos trabajos, parientes
y otros— se han acercado o se siguen contactando tanto con insti-
tuciones educativas como con agencias gubernamentales y otras,
para que les construyan alguna maquinaria especial. Como la
empresa “Tercer Milenio”, que produce blocks para construccion.
Quienes la integran entraron en contacto —mediante una perso-
na— con la Cdmara Nacional de la Vivienda (Canadevi), para ver
si el material podia ser utilizado. Otro caso es el de “Nopal Mexi-
ca’, de Xochimilco, que para solicitar el equipo que requerian:

[...] llevaron a una persona que tenfa experiencia, que contactaron
por Internet. Para darle valor agregado, contrataron a un quimico
en alimentos de “La Costena”, que hizo la instalacion eléctrica y
parte de la formula. Lo contactaron a través de la persona de las
maquinas, que resulté ser su amigo; pero lo que les dio certeza fue
la parte del curriculo: es una persona muy formal, y desde entonces
los apoya para tener un producto de calidad.

Las redes informales también pueden evolucionar hacia otras o
hacia una actividad de negocios formal. La evolucién de “Floreci-
tas Rojas”, de productos de la jamaica (Distrito Federal) lo ilustra.
Desde el ano 2000, la madre de las socias —con la idea de ayudar
a su pueblo (Tecoanapa, Guerrero), y aconsejada por amigos—,
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empez0 a pensar en un proyecto productivo que estuviera vincu-
lado y arraigado con un producto de la regién como la jamaica.
Mientras las dos hijas estaban estudiando en la Universidad de
Chapingo (Zootecnia y Fitotecnia), les encargé investigar sobre
dicha flor: descubrieron que en otros paises se hacian jaleas,
mermeladas y dulce. Con las pruebas y resultados obtenidos, se
trasladaron al pueblo con la idea de incentivar a los productores
mediante la organizacién de talleres para impulsar la transforma-
cién de la jamaica. Este proyecto practicamente fracasé y sélo
algunos productores se apropiaron de él, como es el caso de las
panaderas del pueblo. En la actualidad la empresa ya se encuentra
constituida formalmente, y continta con su proyecto de fortalecer
la cadena de produccién, sobre todo con mujeres en esa region de
Guerrero y mediante dos familiares que producen y se encargan
de acopiarlaflor, se la envian, la procesan y producen mermeladas
y dulce que comercializan en el Distrito Federal.

Como hemos visto hasta ahora, en el caso de las micro y pe-
quenas empresas rurales, las redes informales pueden facilitar a
los empresarios el acceso a una amplia variedad de recursos como
informacidn, ideas, conocimientos, mercados, actividades y habi-
lidades financieras, asi como soporte material, incluso social. En
algunos contextos, son mas importantes porque compensan la de-
bilidad de los recursos internos de las firmas; pero también influye
la falta de infraestructura tanto institucional como de mercado.
Sobre este tltimo aspecto, haciendo una revision de buena parte
de las empresas analizadas, no encontramos grandes diferencias
en la mayoria de las entidades en relacion —por ejemplo— con
la manera como establecen los contactos para la comercializacién.
La mayor parte de ellas los establecen en las diversas ferias y expo-
siciones a las que asisten, de las cuales se enteran mediante otros
productores o gente conocida que van avisaindoles mediante las
agencias gubernamentales, en el caso de empresas que han reci-
bido algin apoyo bien sea financiero o de capacitacion.

Por otra parte, en tales eventos la mayor parte de los contactos
son informales y, por intermedio de ellos, las empresas pueden
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llegar a tener clientes potenciales, proveedores de algtin programa
local o delegacional, para programas de diverso tipo. Por ejemplo,
también pueden captar “clientes importantes”. En general —por
medio de familiares, conocidos, y otros contactos tanto persona-
les como profesionales—, la mayor parte de las empresas analiza-
das pueden construir el acceso a los mercados. En el proceso, el
uso de la web constituye un recurso que empieza a tener difusion
entre las pequenas empresas rurales. En tal sentido —y como se
verd en el siguiente capitulo—, los intermediarios que participan
en las redes para la comercializacion les sirven de enlace o de
punto de partida para disenar las estructuras de mercadeo; en
ocasiones, también para hacer llegar sus productos al consumidor.

Las redes que establecen los empresarios son relaciones so-
ciales; por medio de ellas se transmiten recursos esenciales para
la explotacion de su actividad; son utilizadas en busca de orienta-
cion, descubrimiento de oportunidades, acceso a recursos tan-
gibles e intangibles y solucion de problemas.

VII. LA FORTALEZA O INTENSIDAD DE LA RELACION

De acuerdo con Granovetter (1973), en las redes sociales puede
variar la fuerza del lazo o la relacién que se establece, definida
como la combinacién de un lapso de tiempo, la intensidad emo-
cional, la confianza que se logre establecer y los servicios mutuos
que se fijan en ella. Al respecto, senala que hay lazos o relaciones
fuertesy débiles. Las primeras generalmente crean redes cerradas;
en cambio, las débiles permiten el acceso a otros circuitos mas alld
del actor con el que se establecié. Por ello pueden ser decisivas en
la circulacién y el acceso a la informacién, y —por ende— tener
efectos importantes sobre el comportamiento de la empresa.
No obstante, se ha visto que al inicio de muchas de las pequenas
empresas, el papel de loslazos fuertes —en general de parientes—
resulta clave, como puede observarse en la mayor parte de las
empresas analizadas. Los empresarios acudieron a sus familiares
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por diversas vias: en muchas de ellas, con el apoyo directo de la
familia. Sus socios fueron padres e hijos, madre e hijos, hermanos;
empero, también de manera indirecta, recurrieron al sostén filial
en el uso de terrenos, locales, maquinaria, capitales; incluso de
conocimientos, sobre todo técitos.

Cuando se hace referencia a los lazos, también deben tomarse
en consideracion otras dimensiones. Por una parte, el papel so-
cial que desempefian —por ejemplo— vecinos, parientes y las
relaciones de negocios; por otra, la transaccién o contenido del
intercambio. Es decir, los recursos transmitidos por la relacion.
Dos ejemplos contrapunteados son las empresas de Coahuila
que, en el caso de “AgroProduccién Hernédndez”, han logrado
integrar a una cantidad mayor de familias. Los objetivos son
un cultivo de todo el afio y no utilizar mucha agua (riego por
goteo); o de la “Sociedad Cooperativa Unidad Amiga SCLR”, que
ha ido incorporando a una cifra mayor de ejidatarios, a quienes
proporciona refacciones y les ofrece servicios de administra-
cion para el cultivo de la fibra de espiga. Ellas se colocan frente ala
productora de mermeladas “Santa Rosa”, cuyo éxito en la comu-
nidad no ha sido bien visto porlos vecinos. Desde el principio no
quisieron apoyarlas. Incluso tuvieron problemas con los caciques
del pueblo sobre el terreno donde laboraban, pues las amenaza-
ron con vender el terreno, el cual finalmente pudieron negociar
a un precio mayor, pues —segun comentaron las socias— “la
comunidad es muy egoista”.

Loslazos se pueden diferenciar por la intensidad de un contac-
to, que en ocasiones resulta mds importante que la frecuencia de
las relaciones. En este sentido (como senalan Aldrich, y Zimmer,
1986), las redes de relaciones de las que dispone un actor segin
el grado de confianzay de reciprocidad que priva en ellas, pueden
ser fundamentales para obtener conocimientos. “Dulfimex”, em-
presa que elabora dulces tradicionales en Xochimilco, ha basado
practicamente su desarrollo en ellas. El negocio empez6 hace
20 anos en la cocina de la casa de los propietarios, utilizando las
ollas de la comida donde la duena aprendié a fabricar los dulces

155



REBECA DE GORTARI

con el padre, aunque todo el conocimiento viene del abuelo. An-
teriormente, molian las pulpas de la fruta en un cernidor manual;
cuando hicimos la entrevista, estaban por entregarles una ma-
quina para despulpar, que mandaron a hacer con un mecanico
industrial contactado mediante la persona que les vende los cazos
de cobre. Para el conservador, anteriormente utilizaban uno de
origen chino. Un amigo de una comercializadora les ofrecié uno
de origen alemdn, que decidieron cambiar; a partir de ello, los
productos son de mejor calidad y tienen mayor duracién.

De acuerdo con Granovetter (1973), los contactos relaciona-
dos exclusivamente con el trabajo, resultan lazos débiles, difusos
en gran cantidad de personas, que atraviesan distancias socia-
les en términos de intensidad emocional y confidencialidad
mutua, entre otros. Los contactos familiares y de amistad —en
cambio— suelen desempenar roles fundamentales para nuestras
empresas, sobre todo en las primeras fases de difusion de la infor-
macion y para la innovacién. Asi, la sobrevivencia de una empresa,
depende de una combinacién de arraigo y de la duracion de sus
lazos. Un ejemplo es “Productos del Campo Itzcoatl’, que empez6
vendiendo productos de amaranto en la calle, mercancia que toda
la familia (incluidos los abuelos) elaboraba en el patio de la casa; la
empresa ha sobrevivido y evolucionado gracias tanto al involucra-
miento constante de sus miembros y de las nuevas generaciones,
como a la durabilidad de sus lazos.

Asi, no fue sino hasta 2010 cuando pudieron construir una
nave en el terreno que heredaron de los papds, aprovechando los
programas de la Sagarpa. Sin embargo, los productos siguen sien-
do los tradicionales, pero constantemente innovan acudiendo
mediante conocidos a diferentes instituciones como el Instituto
Politécnico Nacional (1pN), el Instituto de Ciencia y Tecnologia
del Distrito Federal y la Universidad Auténoma Metropolitana.
No obstante, al mismo tiempo sigue participando la familia: pa-
dres, hijos y nueras; entre ellos platican las formulas o las obtienen
por recomendaciones de clientes o bien porideas de otros amigos.
Su mercado es el mercado solidario en diferentes partes de los
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pueblos de alrededor y en varias cooperativas. Por ello algunos au-
tores hacen referencia a que en el caso de los grupos de parentesco
como la familia, los amigos cercanos y vecinos, el capital social
sirve de enlace en las relaciones: es el que mantiene o establece la
relacion entre las personas; mientras que con otros grupos mds
heterogéneos, actiia como puente, como elemento de comunica-
cion entre personas mediante conexiones y lazos débiles.

La empresa de cacahuates garapifiados “Maxes”, de Hermosillo
(Sonora), comenzé como un proyecto para dar valor agregado
a la cosecha del cacahuate, que la familia siempre ha tenido. La
hija lo desarrollé como proyecto en la universidad y a partir
de él comenzd a tocar puertas para armar el plan de negocios de
la empresa, estrategia que ha seguido hasta el presente. Es decir,
estableciendo muy diferentes tipos de contactos de acuerdo con
las necesidades que ha tenido la empresa. Primero, contactando
al Centro de Juventud Hermosillense para un préstamo del go-
bierno; después, para el examen de la informacién nutricional
del producto, acudié al Centro de Investigacion en Alimentacién
y Desarrollo, A. C. (c1aD). En la Secretarfa de Economia, le re-
comendaron a un asesor financiero que la apoy9; a partir de las
amistades de éste —que era conocido del gerente de compras de
“Casa Ley”, cadena de supermercados del noreste de México—,
pudo ingresar a vender su producto en el nivel local.

Laintensidad de las relaciones puede tener efectos importantes
en el comportamiento de las empresas. Si bien los lazos fuertes
representados por la familia son muy importantes en el origen
de la mayor parte de los pequenos negocios y aun en muchos de
ellos alo largo de su trayectoria, durante su crecimiento los lazos
débiles han resultado ser decisivos en la circulacion y transmisién
de conocimientos.
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VIII. UN MEDIO PARA FACILITAR
DIVERSOS TIPOS DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

Como hemos visto a lo largo del capitulo —ademads de los dife-
rentes tipos de redes—, las multiples relaciones de los individuos,
constituyen un medio que facilita el desarrollo de las activida-
des econdmicas de las empresas: parala innovacion, las estrategias
de comercializacién y su operacion. La primera se presenta en
productos y procesos, arreglos organizativos, y se refuerza con la
introduccion de las Tecnologias de la Informacion y la Comuni-
cacién (TIC). Asi, vimos cémo algunas empresas tuvieron acceso
a un nuevo tipo de maquinaria para el proceso y produccién de
dulces, jugos, pastas, salsas, extractos y hasta cultivos; otras mas,
para efectuar modificaciones a los productos, al empaque, la eti-
queta y los registros nutrimentales.

Las redes contribuyen, también, en la constitucion legal de
las empresas, asi como en utilizar las nuevas herramientas
de informacién y comunicacién, que van desde el uso del celu-
lar, Internet, hasta tener una pégina web, el correo electrénico,
twitter y Facebook. Sobre éstas, las socias de Santa Rosa en Gua-
najuato comentaban que también venden por Internet y que fue
mediante “[...] un sefior de Guanajuato que quién sabe cémo le
hizo que les da la clave de celular y pueden entrar a Internet y
pueden vender sus productos y enviarlos por Multipack y Fedex”.
El segundo tipo de actividades se encuentra relacionado con las
estrategias de las empresas; su crecimiento estd vinculado con
actividades de comercializaciéon y con el apoyo de un marco
referencial compartido.

“Grelpa” (S de SS productores de café organico) constituye
un claro ejemplo de como muchas de las redes y relaciones que
las apoyan, no sélo han permitido impulsar la comercializacién
entre los cafeticultores —mediante el establecimiento de una In-
tegradora—, sino también impulsado un conjunto de actividades
que han contribuido a generar un marco que los socios compar-
ten. Un ejemplo de lo anterior, es que para el financiamiento y la
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magquinaria, asi como también para el conjunto de recursos y
la documentacién que necesita cada uno de los productores (por
ejemplo, registro publico), también funcionan de manera colec-
tiva —al igual que lo han hecho para la certificacion— mediante
la contratacion de ingenieros que los han capacitado y ellos —a
su vez— lo han hecho con el grupo; los organizan para que ellos
mismos se hagan cargo de la supervision, la certificacion y la tra-
zabilidad, actividad en la cual las mujeres desempenan un papel
cada vez mas central.

Finalmente, dentro de las actividades operativas estarian el
presupuesto y la planeacion, el diseno e ingenieria, asi como las
compras y ventas (Larson, 1992). En la mayor parte de las em-
presas analizadas, han ido resolviendo este tipo de actividades
conforme van creciendo. Por ejemplo “Regant”, de Michoacin
—que produce cosméticos a partir del aguacate—, después de
operar varios anos como persona fisica, se transformé en perso-
nal moral, a sugerencia de su contador, quien mediante sus redes
lo contactd con cadenas comerciales como “Liverpool” y “Wal-
Mart”. Para “Mezcal San Mateo”, de Michoacdn —como se senalé
anteriormente—, el trayecto resulté muy costoso; y —como ellos
senalaban— con muchos errores cometidos para conocer gente,
que incluso los llevé a plantearse exportar, aunque no contaran
con la capacidad instalada para hacerlo.

En el caso de empresas iniciadas por jovenes universitarios,
algunos de los proyectos son resultado del trabajo de una mate-
ria escolar en la que les pidieron elaborar un plan de negocios a
partir de un producto de la regién o bien de un cultivo familiar;
o se trata asimismo de profesionales que aprovechan sus redes
y conocimientos para iniciar, planificar y disefiar la empresa. El
dueno de “Mezcal Los Embajadores”, de Oaxaca, trabajé durante
una década en la refineria de Salina Cruz como jefe de produc-
cion. Con sus ahorros, empez6 a cultivar el maguey, del cual tenia
antecedentes por el abuelo. Para ello, se puso a estudiar los com-
ponentes de la planta en el laboratorio de la refineria; antes de salir
de ahiy obtener una liquidacién, ya tenia 30 000 matas de agave.
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Ademais, aprovechando sus relaciones sociales en la comuni-
dad de Etla, organiz6 una beneficiadora de mezcal con produc-
tores de varias comunidades; sin embargo, el proyecto fracaso,
por lo que decidi6 conformar una sociedad de responsabilidad
microindustrial con su esposa y su hermana, a partir de la cual
produce mezcal de calidad y garantiza cero aliento alcohdlico.
Adquiri6 este conocimiento como jefe de control de produc-
cidn; para la calidad, se apoyd en los manuales que tenian en
Pemex para certificarse. Muchas de las actividades que habia
aprendido y realizado anteriormente, las puso en prictica cuando
participaba con los productores de la region.

IX. TIPO DE RECURSOS QUE INTERCAMBIAN

Hasta ahora hemos visto cémo las redes sociales (personales, pro-
fesionales o geogréficas) desempenan un papel muy importante
tanto en el inicio como en el desenvolvimiento de las microem-
presas rurales, a las que nos hemos referido alo largo del capitulo.
Sin embargo, no nos hemos detenido en el tipo de recursos que in-
tercambian y que nos parecen importantes en la medida en que
pueden ejercer influencia importante en ellas. De acuerdo con
algunos autores, se pueden distinguir varios tipos de intercambio
de recursos. En primer término, consejos, informacién e ideas
que en algunas empresas como “Vitamoril”, productora de cos-
méticos, fueron clave para el desarrollo de sus productos, a partir
de la asociacién con un amigo con estudios de agronomia; caso
muy diferente pero también muy util, fue el intercambio de ideas
e informacién en que se apoy06 la duefia de “Frescos y Procesados
Orgénicos”, de Puebla, con personas que la contactaron con un la-
boratorio de la Universidad de las Américas (UDLA). Primero para
mejorar el proceso productivo de sus productos y, posteriormen-
te, para el empaque, la etiqueta y el proceso de registro de marca.

Otro tipo de recursos son los que se derivan de las redes que ha
establecido el dueno de “Regant”, productor también de cosmé-
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ticos mediante la asistencia a congresos de la industria aceitera y
de quimicos, a partir de los cuales puede enterarse de los adelan-
tos en productos, procesos y maquinaria; o también de las ideas
que tienen amigos y parientes para desarrollar nuevas recetas
de la empresa “Nature In’, de Guanajuato, al igual que “Izcéatl’,
productora de amaranto, cuyas férmulas provienen también de
recomendaciones de clientes o de ideas de otros amigos; o de los
mensajes por Internet y de texto por celular, donde se intercam-
bia informacién con antiguas companeras de escuela de datos y
técnicas de produccion para el diseio de modas de la duena dela
empresa “La Trinidad”, en Coahuila.

El soporte en la administracién o en las relaciones burocrati-
cas constituye otro tipo de intercambio importante en las redes.
Un ejemplo de una empresa muy avanzada es “Inalim”, que tiene
como subgerente de proyectos a una persona que contrataron
“[...] porque conoce a mucha gente relacionada con el medio
politico, para que los apoye”, quien se ha encargado de establecer
relaciones con los diputados “[...] porque aqui, con que conozcan
las comisiones. . ., para que cuando se quiera el apoyo, se sepa de
quién se trata. Ese es mi papel de vinculo y gestion”

En “Mezcal Los Embajadores” —en cambio—, la estrategia
que ha seguido el duefio es “ser perseverante, haciendo relaciones
publicas y amistad en las dependencias”. A partir de ello, pueden
agilizar los tramites y obtener favores. “Belaplant”, productora
de plantas ornamentales de Xochimilco, para hacer ingresar un
proyecto con el propésito de solicitar financiamiento, tuvo que
acudir a una serie de contactos en varias agencias gubernamenta-
les que le fueron abriendo el camino para que el proyecto pasara
por las diversas instancias, de modo que pudiera ser considerado.

Otro ejemplo es el de “Provnopal”, donde uno de los socios
tiene muchas redes entre sus alumnos —quienes se encuentran
colocados en distintas oficinas gubernamentales del estado— y
entre su familia, que también lo apoya; los otros productores,
asimismo, son amigos y parientes de funcionarios y empresa-
rios locales. Con los proveedores se da también contacto e in-
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tercambio constante de recursos, como el caso de “Dulfimex”,
productora de dulces tradicionales de Xochimilco, que ha conse-
guido una buena parte de su maquinaria especializada o ha sido
fabricada por recomendacién de ellos. Semejante es el caso de
Manzanas “Nanines’, cuyo duefo acudié a diversos proveedores
para conseguir los primeros equipos de la empresa. Otro ejemplo
es “Provnopal’, que mediante las redes de los socios pudieron
obtener la mayor parte de la maquinaria fabricada especialmente
por pedido, al acudir a solicitarla a proveedores locales.

Elintercambio de cooperacion o asociacién entre empresarios
para apoyarse en diversos fines, se encuentra presente también en
las redes informales. Una buena parte de las empresas comparten
informacién sobre el tipo de cursos de capacitaciéon impartidos
por agencias gubernamentales y acerca de las ferias, de manera
de promover la venta de sus productos. Otras mds, para la comer-
cializacién de ellos, como “Vitamoril”, que ha establecido alianzas
con comunidades de artesanos o con un grupo de madres solteras,
para comercializar conjuntamente sus mercancias.

Otros recursos que se intercambian se refieren a clientes, apoyo
financiero y contactos para reclutamiento de mano de obra, los
cuales en general se dan con menos frecuencia, dado el tamano
de las empresas.

X. CAPACIDAD DE APROPIACION
Y CALIDAD DE LAS RELACIONES

Una dimensién que no debe soslayarse en el anélisis de las redes
(ademas de la dimensién de los recursos que se intercambian o
la cantidad de contactos con que se cuenta), consiste —por una
parte— en considerar la capacidad de apropiacién que logra el
empresario; es decir, los recursos acumulados dentro de cada
campo en lo referente a capital, talentos, destrezas, relaciones,
prestigio, y otros. Por otra parte, la calidad de los recursos que
se traducen en coordinacién, cooperacion, organizacién y com-
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plementariedad entre ellos (Reygadas, 2004). En conjunto,
influyen en las capacidades colectivas de las empresas y en su
desarrollo; en otras palabras: en su aprovechamiento, expresa-
do tanto en su capacidad de innovacién y de flexibilidad en un
ambiente de constante cambio, asi como también en los efectos
nocivos que pueden tener algunas relaciones en las empresas.
Sobre el primer aspecto, dos ejemplos pueden ser ilustrativos
de lo anterior. “Nature In” produce conservas en Guanajuato;
“Lacteos Conchos” elabora quesos. La primera es una empresa
familiar, establecida recién pasadala crisis de 1994 en el pais, cuyo
propésito fue hacer algo que tuviera que ver con un proceso natu-
ral. Las ideas que les han aportado los clientes, los han impulsado
para desarrollar algunos productos; también han promovido los
productos de la regién (adaptados alos gustos de dicha zona), asi
como readecuado las recetas elaboradas por los amigos. Han obte-
nido conocimientos a partir de consultar libros, del conocimiento
de los profesores del emprendedor que estudié Ingenieria en
Alimentos, ademds de lo que han podido hallar en Internet. Para
la comercializacién, acudieron primero a conocidos, a vinateras
mediante amigos del papd; posteriormente se fueron extendiendo
a otras tiendas ya no sélo de la region sino en el nivel nacional.
Lacteos “Conchos de Chihuahua” surge a partir de los exce-
dentes de leche de una granja que abastecia a Alpura, por lo que
decidieron hacer la queseria. Naci6 con recursos de la familia
y se establecieron en una planta que habia dejado una cooperati-
va, la cual han ido adecuando en buenas practicas y en busqueda
de la certificaciéon HACCP. También han mejorado su imagen
mediante la asesoria de personas especializadas y acudieron a
un centro de investigacion para formular las tablas nutrimenta-
les. Obtuvieron experiencia a partir del trabajo anterior y, para
desarrollar los quesos, recurrieron a la orientacién de expertos.
Actualmente, para la comercializacion y por ser ya socio de la
Cémara Nacional de la Industria de la Transformacién (Cana-
cintra), participa en ferias y ha contactado clientes como centros
comerciales, cadenas o restaurantes y mediante una pégina web.
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En las empresas, varios ejemplos nos fueron narrados sobre
como algunas relaciones tanto personales como profesionales,
fueron afectadas de manera negativa; tienen que ver con pro-
blemas de confianza, por una parte, pero también sobre la calidad
de dichas relaciones.

CONCLUSIONES

Como se pudo observar a lo largo del capitulo, las redes cons-
tituyen un componente muy importante entre los empresarios
analizados; ellas influyen directamente en la competitividad de
sus empresas desde su creacion, al generar informacién y conoci-
mientos utiles. También, como se pudo comprobar, la mayor parte
de los flujos e intercambio de conocimientos y recursos entre las
pequenas empresas, tiene lugar mediante las fuentes personales
y las informales. Es decir, de relaciones personales, familiares, po-
liticas, profesionales, que aprovechan para tener acceso a nuevas
oportunidades, diferentes tipos de recursos, establecer vinculos
con diversos actores, asi como entablar contactos. Ello sin dejar
de senalar que las redes también transfieren c6digos, comporta-
mientos y valores locales, sobre todo en las comunidades rurales.

Como hemos observado, no basta con apoyarse sélo en las
redes, sino que —para que los negocios avancen— también in-
fluye la manera como las construyen y articulan. Es de esperarse
que recurrir a las relaciones personales (como las profesionales y
de otro tipo), los contactos y relaciones en busqueda de orienta-
cién, descubrimiento de oportunidades, acceso a otros recursos
tangibles e intangibles y para resolver problemas de las empresas,
conduzca a resultados benéficos e innovadores; aunque como se
senalaba al inicio del capitulo, tales relaciones pueden traer con-
sigo efectos desfavorables.

Como parte de las relaciones personales, se pueden distinguir
las familiares y de amistad; las geogréficas, y otras basadas en la
confianza. En el caso de varias de nuestras empresas estudiadas,
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se desarrollan como resultado tanto de la proximidad en el cono-
cimiento como de la cercania geografica, pues ambas entranan
confianza e intercambio de conocimiento tacito.

Las relaciones profesionales entabladas por varias de las peque-
Nas empresas, acarrean generalmente intercambio de conocimien-
tos con profesionales o instituciones de educacién superior, con
objetivos y actividades muy precisos.

Otras relaciones basadas en la confianza son las politicas.
Practicamente en todas las empresas analizadas, los contactos
y relaciones personales con autoridades de diversos niveles han
resultado clave en multiples dimensiones no sélo para las redes,
también para las empresas: asesorias de diverso tipo, financia-
miento, logisticas de exportacién e inocuidad de alimentos,
constitucion como sociedades o grupos, comercializacion, ejecu-
cién de proyectos, obtencion de permisos y etiquetas, busqueda
de clientes.

En general, la mayor parte de las relaciones personales de las
pequenas empresas corresponden a redes informales, que —en
muchos casos— comprenden a personas conectadas que se re-
presentan a ellas mismas. Es decir, personas o instituciones que
a su vez relacionan a los empresarios con otras personas o insti-
tuciones que los ligan indirectamente y por medio de los cuales
fluye la informacion y el conocimiento. También encontramos
ejemplos en que las redes informales pueden evolucionar hacia
otras o hacia una actividad de negocios mas formal.

Ademis, las redes informales pueden facilitar el acceso a una
amplia variedad de recursos como informacidn, ideas, conoci-
mientos, al igual que a soporte material y aun social. En algunos
contextos, son mas importantes porque compensan la debilidad
de los recursos internos de las firmas, pero también la falta de
infraestructura tanto institucional como de mercado.

En las redes sociales, puede variar la intensidad de las relacio-
nes y ello ejerce efectos importantes en el comportamiento
de las empresas. En general, las fuertes crean redes cerradas y
tienen que ver con el entorno cercano, como vecinos y fami-
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liares; las débiles, en cambio, permiten el acceso a otros circui-
tos y pueden resultar clave en la circulacién y acceso a la infor-
macién y el conocimiento. Varias de las pequenas empresas que
han logrado avanzar constituyen un ejemplo de estas ultimas. En
ellas, ademds del contenido del intercambio, intervienen otros
factores. Por un lado, las capacidades que tiene cada empresario
para apropiarse de los recursos acumulados, resultado de sus
redes y del intercambio tanto de recursos como de flujo de cono-
cimientos para integrarlos a su empresa.

Las capacidades se pueden observar si hacemos una compara-
cién de sus alcances y avances, al igual que si observamos las dife-
rencias que se pueden encontrar entre los negocios, en términos de
la calidad de los recursos que obtienen de las redes y de hasta
donde se traducen en capacidades de innovacién y flexibilidad
en un ambiente de constante cambio.
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Las redes y su funcién
en la transferencia de conocimiento

Maria Josefa Santos
Ana Maria Arras

El proceso de difusidn y transferencia de conocimiento resulta
fundamental para la supervivencia de las empresas. En el presen-
te capitulo pretendemos abordar el andlisis de dichos procesos
desdela 6ptica de los actores que conforman la red, vision general-
mente poco considerada en los estudios de innovacién, que sue-
len centrarse en el tipo de relaciones que ocurren entre quienes
ofrecen conocimiento (generalmente instituciones de educacién
superior y —en ciertos casos— empresas que desarrollan tecno-
logfa), asi como en las empresas que los demandan.

Ademis, pretendemos rescatar la manera como se transfieren
conocimientos menos “refinados” tales como las pequenas ruti-
nas de trabajo, cambios sencillos en los procesos de produccién
o administracién (o en los dos), nuevos productos cuyos nichos
son a veces muy localizados, cambios o mejoras (o los dos) en
los procesos de distribucién. En suma, pequenios detalles casi
imperceptibles que quienes estudian patentes o grandes procesos
de vinculacion, suelen desdefar. Nos interesa, ademas, describir
la manera como esto ocurre, al igual que los mecanismos de trans-
mision. En tal sentido, analizar las redes que pueden establecer las
microempresas, especialmente los empresarios fundadores, son
referencia obligada, pues éstas constituyen una fuente de conoci-
mientos por dos razones; primero, por la informacién misma que
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tienen los actores que se encuentran en la red; en segundo lugar,
porque quienes se ubican en una red son mds cercanos en tanto
tienen las mismas referencias y a veces los mismos problemas.

Partimos, ademads, de analizar esta transferencia desde una
perspectiva no lineal, multidisciplinaria y multivariada en la que
la difusion de los saberes se acerca més alo senalado por Gibbons,
et al. (1994) sobre el Modo 2 de produccién' de conocimiento.
Lo primero que se establece en dicho modelo, es una diferencia
clara entre cienciay conocimientos, que supone que estos ultimos
se desarrollan fuera de estructuras conceptuales; pueden existir
y estar subutilizados; tienen que ser aplicados para resolver un
problema en un contexto; y son transdisciplinarios.

Ademdis, bajo tal modelo, los conocimientos deben estar
distribuidos socialmente; ello significa que son producidos y dis-
tribuidos por individuos y grupos que interacttian en un espectro
social determinado. Por ello, la comunicacion y participacion de
los distintos actores resulta de vital importancia, sobre todo si
consideramos que los conocimientos producidos pueden tener
distintos contextos de aplicacién y uso (Op. cit.,, 1994). Si pensa-
mos en los conocimientos ticitos incorporados en los individuos
(que suelen ser los mas ttiles para nuestras empresas), las formas

'De acuerdo con el modelo planteado en el Modo 2 de produccién, el cono-
cimiento se genera en un contexto de aplicacién. Es decir, la solucién potencial
entrana la integracion de diferentes habilidades y la construcciéon de marcos
de conocimiento que van més alla de los campos disciplinarios. En este punto
se hace hincapié en que ellogro o la solucién final ird més alld de una sola disci-
plina. Por ello serd transdisciplinario; en tal modalidad se trabaja con redes de
colaboracién de distintos actores y especialistas tanto en la generacién como
en la produccién de conocimiento. Ademas, las personas proporcionan sus
competencias y experiencias en un entorno flexible, a diferencia del Modo 1,
que se caracteriza fundamentalmente por la investigacion disciplinaria y por
estar institucionalizado ampliamente en las universidades. Es decir, este mo-
delo hace una distincién entre lo que resulta fundamental y lo que es aplicado;
ello entrafia una distincién operacional entre el ntcleo teérico y otras dreas del
conocimiento tales como las ciencias de la ingenieria, donde las ideas tedricas
se traducen en aplicaciones (Gibbons, ef al., 1994).
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de interaccion social son tan importantes como los conocimien-
tos que se comparten.

El concepto redes de conocimiento planteado por Casas (2003),
nos ayuda a entender tanto las estructuras como los mecanismos
de produccién y difusion de saberes, en la medida en que se
centra en el estudio de las relaciones entre los diferentes actores
que intervienen en el proceso de generacién e intercambio de
conocimientos, para un propdsito especifico, sea este cientifico,
de desarrollo tecnoldgico o de mejoramiento de procesos pro-
ductivos (Op. cit.). El conocimiento que suele intercambiarse en
tal tipo de estructuras es ticito; en muchas ocasiones no entrafia
un proceso de compra-venta, pero siun fuerte esfuerzo de decodi-
ficacion a partir de marcos referenciales comunes entre los actores
que participan del intercambio. Ello es asi porque el conocimiento
tacito no estd disponible en forma de texto y debe ser observado
como el que reside en las personas que trabajan en empresas, ins-
tituciones gubernamentales, talleres técnicos, o personificado en
un contexto organizativo particular (Op. cit.). Es aquel contenido
en habilidadesy que, por tanto, puede ser copiado; su transmision
trae consigo un proceso de aprendizaje continuo por parte de los
individuos y las empresas, asi como un proceso de generacion de
confianza entre ellos.

Las relaciones comienzan por entretejerse con los contactos
mads cercarnos: familiares, amigos, conocidos, mercados o ins-
tituciones de la region. Los programas institucionales pueden
comenzar a formar parte del grupo de referencia, cuando se ges-
tan ciertos acuerdos e incluso se comienza a participar en ellos;
participacion que suele iniciarse con algtn actor “conocido” que
trabaja en dichas instituciones y que o difunde el apoyo, o bien
el empresario se acerca a consultarlo. Puede afirmarse que las
redes en los negocios suelen ser concéntricas, y normalmente se
establecen entre los dirigentes que reconocen las actividades de
cooperacion interempresarial como una ventaja competitiva.

Para analizar las redes de transferencia de conocimientos, es
necesario sefalar que una red se distingue de contactos ocasio-
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nales, cuando los marcos de referencia que guian las acciones de
los actores son distintos de los que tendria cada uno en su espacio
organizacional (Mitchell, 1969). Tales marcos de referencia y las
acciones mismas de los actores son resultado de una negociacién
entre ellos.

Ademds, las redes pueden ser formales “duras” o informales
“blandas” Las primeras se establecen cuando las empresas pro-
ducen o comercializan en conjunto o cooperan en el mercado;
mientras que las informales “blandas” son suaves y se refieren alas
que se forman debido alos intereses sociales de los participantes.
En este sentido, el mejor apoyo para las redes lo tienen aquellos
intermediarios que pueden combinar y traslapar el negocio “duro”
con los intereses sociales “blandos” de los participantes (Huggins,
2000).

La perspectiva de redes coincide con el enfoque sistémico de
las organizaciones, pues éste concibe el sistema conformado por
subsistemas que reconocen la importancia de la interaccién y de
la interdependencia no sélo entre sus partes, sino con el entorno
(o subsistema mayor), compuesto —a su vez— por factores y ele-
mentos con los cuales el sistema interactua para realizar sus fun-
ciones en la cadena de comercializacién de bienes y servicios. Al
mismo tiempo, pueden apoyarse en organismos tanto publicos
como privados, al igual que en instituciones de educacion® para
obtener asesoria o financiamiento que les permitan mejorar sus
procesos de produccion y ser competitivas; al hacerlo, se intro-
ducen en una red mediante la cual pueden intercambiar conoci-
miento y experiencia, mientras que adquieren capital social: “[...]
el agregado de recursos reales y potenciales que estdn vinculados
con una red permanente de relaciones méds o menos instituciona-
lizadas de mutua aceptacién y reconocimiento” (Bourdieu, 198S;

?Las universidades disefian estrategias de vinculacién en el marco de las
cuales se generan flujos de conocimiento mediante estructuras formales
e informales; asimismo, buscan oportunidades para influir en la competiti-
vidad de las empresas y del sector productivo en general (Casas, Luna Le-
desma, y Santos Corral, 2001).
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Bourdieu, 1991). Este capital —expresa el autor— se compone
dela confianza y las relaciones sociales que permiten a los indivi-
duos acceder alos recursos y a la calidad de éstos.

Las redes contribuyen a la creacion del capital social al estar
sustentadas en vinculos mediante los cuales se intercambian,
desarrollan, producen y distribuyen bienes y servicios, donde sus
relaciones se pueden describir al realizar el andlisis de la dindmica
de lared, el cual se genera al considerar los siguientes atributos:
a) qué se intercambia; b) formas de intercambio; c) frecuencia
de la interaccién; y d) durabilidad e intensidad de la relacién (De
Gortari, y Vera, 2007).

En los préximos apartados, presentaremos los tipos de redes
y los conocimientos que se transfieren entre las empresas que
participan en la Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable
(Rendrus).

I. REDES O ENCADENAMIENTOS EMPRESARIALES

Desde la perspectiva del management y la teoria clsica de la
empresa, al decidir elaborar su producto, las empresas toman
la decision sobre la base de un estudio de mercado, lo que im-
plica la presencia de una red con proveedores de materias primas
y con consumidores o mercados donde posiblemente comercia-
lizardn sus productos, lo cual les permite subsistir al insertarse
en una cadena de valor. Desde la perspectiva de otros enfoques
como el sociopolitico, el estudio de las organizaciones se basa en
analizarlas como sistemas sociales, con mecanismos que sostie-
nen sus continuidades, haciendo hincapié en sus reglas especificas
y no en el deber ser marcado por otro tipo de estructuras. Si mi-
ramos la primera red que se desarrolla para iniciar el negocio en
nuestras microempresas, encontramos que ella se da con familia-
res y amigos o con personas de la localidad —quienes producen
parte de la materia prima— y con otros proveedores de insumos,
asi como con el mercado que estd dispuesto a adquirir lo que
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ellos generan. Esto significa que, al decidir elaborar su producto,
no lo hacen en funcién de un estudio de mercado, sino a partir
de la materia prima de que disponen y de lo que saben hacer; en
ese sentido, construyen sus entornos al generar mercados para
sus productos.

Figura 1
RED EN FORMA DE ESTRELLA CUANDO SE INICIA EL NEGOCIO

MICROEMPRESA

NN

Localidad Proveedor

FueNTE: Elaboracién propia a partir de los datos obtenidos en los casos analizados.

Esta red primaria que se gesta al iniciar el negocio, va creciendo al
incorporar en ella no sélo los saberes de los miembros de la familia
—quienes contribuyen con sus capacidades para lograr un pro-
ducto que dé valor agregado al sector primario—, sino también
los actores que establecen ligas débiles con los microempresarios;
por ejemplo, instituciones gubernamentales, instituciones de
educacion superior, otros empresarios. . ., que pueden proveer
de conocimientos, financiamiento, mercado. . .

Tal tipo de red corresponde con lo que se plantea en el primer
capitulo del libro, donde se establece que las microempresas
(cuyas redes de relaciones son més amplias, es decir: cuentan
con un conjunto de actores que —ademads de proveer materia
prima y adquirir los productos que elaboran— se fortalecen con
otro tipo de recursos como conocimiento especializado, capital

174



LAS REDES Y SU FUNCION EN LA TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO

social y alianzas estratégicas) tienen mayores posibilidades de
sobrevivir. En este sentido, la participacion en programas insti-
tucionales como Rendrus (cuyo propésito estriba en identificar,
sistematizar e intercambiar las experiencias empresariales exitosas
que se estdn desarrollando en todo el pafs: Rendrus, 2003), ayuda
a “entrenar” a los empresarios en el intercambio de conocimien-
tos, como se muestra en el capitulo 2. Ello en la medida en que,
en las reuniones, en las platicas informales y en el propio proceso
de evaluaciéon que supone la red, se trata de lograr una sinergia a
partir de compartir las experiencias de cada uno de los negocios
que a juicio de los organizadores pueden considerarse “de éxito”.
La siguiente figura muestra la estructura de una red amplia de una
microempresa.

Figura 2
RED REDUNDANTE DE UNA EMPRESA MAS ESTABLE

<—>| Microempresas | »

Proveedores Parientes

y clientes y amigos

Orgamsmos Practicas

publicos Ef)feI;ioass regionales
y

Asociaciones
de productor

Instituciones
de educacién

empresas

FUENTE: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos de los casos analizados.
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Lo importante de ubicarse en este tipo de redes de iniciativa
institucional, es que pueden constituirse en un mecanismo que
clarifique el valor de traducir y difundir el conocimiento ticito,
para que —bien sea de esta manera o codificado— se haga ac-
cesible para otros empresarios y pueda compartirse con quienes
forman parte del negocio o con otros emprendedores que estin
iniciando uno.

Los conocimientos que se comparten en las redes a las que
pertenecen las microempresas objeto de estudio, pueden carac-
terizarse en principio como “conocimientos utiles”; a veces de
manera inmediata, para resolver un problema de produccion, ad-
ministracién o comercializacién, y en ocasiones para un proceso
futuro. Suelen ser también tdcitos: incorporados en los individuos
que pertenecen a la red, bien sea empresarios, agentes guberna-
mentales, y asesores o consultores (o los dos). No obstante, lo mas
importante es que dichos conocimientos son pegajosos, en el sen-
tido en que lo sefiala Asheim (2007); esto es: que se transfieren
bajo el soporte de codigos locales que facilitan su comprension.

Cuatro son los tipos de conocimientos a los que haremos refe-
rencia en este primer apartado del capitulo: financieros, técnicos,
de produccién y administrativos.

A. Conocimientos financieros

Ellos estdn relacionados con los que necesitan los microempre-
sarios para arrancar o hacer crecer una empresa (o los dos casos).
Abarcan desde saber dénde puede obtenerse financiamiento
y el costo de éste, hasta conocer los distintos tipos de subsidios y
la manera de acceder a ellos. Obtener financiamiento constituye
uno de los retos mas frecuentes al inicio de la microempresa; de
alli la importancia de contar con diversos soportes que permitan
acceder a él, bien sea en la familia, con los amigos, los organismos
gubernamentales o de la sociedad civil.
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El de Productos “Nanines”, de Chihuahua, comenta que —en
un principio— vendid su auto para echar a andar su empresa;
posteriormente:

[...] el tnico apoyo que tuve fue al inicio, con Desarrollo de Mi-

« . » 7 .
croempresas (“Demix”). Se encuentra aqui cerca, en la avenida de
las industrias; [...] es una asociacién civil, pero parte iba encami-
nada por Fomento Social del municipio; pero te piden garantias.
Yo dejé las garantias del carro de mi pap4, para que me prestaran en
primera instancia 25 000 pesos porque yo ya habia vendido mi carro
(“Nanines”, Chihuahua).

Por otra parte, los emprendedores buscan apoyo en diversos orga-
nismos; de hecho, como se refiere en el capitulo sobre Rendrus,
muchas de las empresas que participan en ésta, son contacta-
das por haber solicitado un apoyo financiero a la Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacién
(Sagarpa); la Secretaria de Desarrollo Rural y Equidad para las
Comunidades (Sederec) en el caso del Distrito Federal; o el Fon-
do Nacional de Apoyo para las Empresas en Solidaridad (Fonaes),
de la Secretaria de Economia. Los conocimientos para obtener
tales financiamientos, suelen encontrarse entre los prestadores de
servicios profesionales (psp), acreditados por las instituciones
de apoyo, las cuales los ayudan con el llenado de formatos, asi
como con la constitucion y formalizacién de la empresa, condi-
ciones sin las cuales resulta imposible obtener un financiamiento.

Muchos de los fundadores de las empresas son profesionales
que conocen las distintas alternativas de financiamiento publico
y privado; otros incluso son exfuncionarios gubernamentales
que siguen teniendo “contactos” con los funcionarios actuales,
quienes les pasan los tips acerca de cémo acceder a los financia-
mientos. Ademds, en algunos casos los hijos de los empresarios
buscan una formacién profesional en dreas del conocimiento, que
contribuya al crecimiento de la empresa; ello ocurre principal-
mente en el drea administrativa, aunque algunos se preparan en
el aspecto técnico. Un ejemplo de como el hijo que es profesional
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puede aportar sus conocimientos para obtener un financiamiento
gubernamental, es el siguiente:

[...] tramitamos un financiamiento. Hubo apoyo en Sagarpa, en
el que el proyecto lo hice completamente yo: incluia una serie de
equipos; varias cosas. . . ya no me acuerdo. Lo que me acuerdo mas
0 menos era el monto: en ese tiempo era de 200 y algo; entonces
Sagarpa apoy6 con el 70%; y el 30%, nosotros. Eso fue en 2008.
Para completar nuestra aportacion, tramitamos un financiamien-
to con el Fondo de Desarrollo Social (Fondeso) del Distrito Fede-
ral; ése era el crédito. Entonces lo mezclamos con Fondeso. Con
el subsidio de Sagarpa, completamos todo y pudimos comprar; y
seguir trabajando en eso. El hecho de que tuviéramos el apoyo o no,
no dependia de que no siguiéramos; si ibamos a seguir. Los apoyos
eran para crecer; para simplificar el trabajo. Me acuerdo que eran
unos molinos: eran unas aspersoras (“Belaplant”, Xochimilco).

Ademas del capital que se necesita para la fundacién y equi-
pamiento de la empresa, también se requiere financiamiento
como capital de trabajo; sobre todo cuando se vende a cadenas co-
merciales que determinan los pagos en plazos que los microem-
presarios dificilmente pueden considerar. La siguiente cita da
cuenta de ello:

Nacional Financiera estd apoyando con cadenas productivas para
pequenos empresarios; que ya Ley pagaba a los 60 dias a Coca-Cola;
tal vez empresas grandes. Pues ahora a ti, pequefio empresario,
te voy a ayudar: yo gobierno, por medio de Nacional Financiera,
por medio de factoraje; y te sale el pago alos tres dias, con un interés
de no més de 1%. De Nafinsa me enteré por medio de un asesor
financiero que me lo recomendaron en Secretaria de Economia
(“Maxes”, Hermosillo, Sonora).

La confianza que fluye en las redes familiares es un elemento
bésico en el asunto financiero de las empresas, al menos por tres
razones. Los recursos familiares suelen ser los primeros en los que
se apoyan los microempresarios para construir su negocio. Tales
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recursos provienen de padres, hijos, hermanos, abuelos o tios. ..
He aqui dos casos:

[...] con patrocinio de la familia, compré las cosas, porque en el
concurso tienes que tener producto fisico y darlo a probar; y pues
en la etapa de estudiante apenas sacas para la semana (“Xomex”,
Guanajuato).

Empezando en 1995. Los primeros cinco anos del negocio fueron
muy intensos. Fue una etapa dificil. Mi madre se puso a vender
cremas. Ella a veces ganaba mds que nosotros. Ella a veces nos fi-
nanciaba para poder nosotros seguir avanzando. Después de esos
choques, como familia nos unimos més; y asi empezamos a levantar
(“Nature in”, Guanajuato).

En segundo lugar, porque los familiares pueden estar en algun
trabajo que les permita saber de oportunidades de financiamiento,
bien sea porque ellos también tienen microempresas o porque
se encuentran en algin puesto como funcionarios o empleados
gubernamentales.

Desarrollo Agropecuario nos dijo: “Mira: citalos a todos y expdnles
el proyecto, y cada quien dird qué va a tomar del proyecto”. Nos
lo vamos a repartir; pero esa parte que iniciamos, el plan de ne-
gocios, y hasta la gestion, implicé invitar al presidente municipal
de Salamanca como tres reuniones y comidas. Al gobernador de
Guanajuato también, para que creyeran; al secretario de Agricultura
del estado, como otras tantas veces, para que nos conociera. En-
tonces nos hacian todas las preguntas: “;Dénde producen? ;Cémo
producen? ;Por qué producen? ;Dénde comercializan?”. En fin:
nos confesaron. Hasta que por fin me dice el director de fundacién
“Produce” (que era un sefior que me conocia a mi desde chiquillo),
dice: “José Luis: ya nos convenciste. ;Dénde te firmamos?”. En ese
momento, el proyecto se autoriza; pero nos dice Desarrollo Agro-
pecuario: “Yo les doy 700 000 pesos para iniciar el proyecto” En
noviembre dice Desarrollo Social: “Yo les aporto 550 000 pesos
para que hagan los centros de desespinado”. La presidencia muni-
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cipal nos dice: “Yo no tengo recursos, pero ahi esta la maquinaria
(“Provnopal’, Guanajuato).

Por dltimo, porque pueden asociarse con los microempresa-
rios para formar cooperativas, sociedades de produccién rural
y otras figuras juridicas que son sujeto de subsidios. Podemos
encontrar un ejemplo de esto en la cita siguiente:

Con ayuda de mi familia, formamos una sociedad cooperativa:
la constituimos ante Hacienda, ante el Registro Publico de la
Propiedad, y de esa manera hemos tratado de buscar apoyos guber-
namentales; pero no hemos podido: se han cerrado las puertas. Sélo
se ha recibido apoyo de Fonaes (“Sociedad Cooperativa Unidad
Amiga”, Coahuila).

Los conocimientos para obtener financiamiento también pue-
den hallarse entre los proveedores. Si el proveedor —especial-
mente los de maquinaria y equipo— forma parte de la red del
microempresario (esto es, se tienen confianza), entonces suele
apoyarlo en la busqueda del financiamiento. A partir de las redes,
los empresarios también pueden encontrarse con proveedores de
maquinaria y equipo, quienes les ayudan también con el financia-
miento de éste.

En la empresa “Triple S Manuel Murua”, esa empresa tiene ingenie-
ria; o sea, estaba muy avanzada. Ahi nos apoyamos con ellos: ellos
fueron los que nos capacitaron en todo tipo de campo y nos estin
dando el crédito (“Agroproduccién Hernandez”, Coahuila).

B. Conocimientos técnicos

Tan importante como obtener el capital, conocer el proceso
productivo y el producto mismo, resulta indispensable para la
formacion de una empresa. Una de las fortalezas de las empresas
que analizamos, suele ser el conocimiento técnico del producto.
En varias reuniones de formacién empresarial a las que asistimos
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(incluyendo las de Rendrus), los expositores suelen subrayar
este hecho; senalan que algunos microempresarios producen
lo que aprendieron a hacer sin darse cuenta de hasta dénde el
producto que ellos califican de “bueno” o novedoso va a poder
venderse. Una frase comun de los expositores, asesores —pero
especialmente de los comercializadores—, es “Estos microem-
presarios producen lo que conocen y no lo que se vende”. Tal
hecho es una de las preocupaciones mds importantes que tienen
los organizadores de Rendrus. Trataron de subsanarla aplicando
una nueva estrategia para el trabajo de la red que —como se ve
en el capitulo correspondiente— se basa en dos pilares: apoyos
para la formalizacion de las empresas y para la comercializaciéon
de sus productos.

Sin embargo, los conocimientos técnicos no se reducen a las
recetas, formulas o procesos que los empresarios suelen disenar
con lo que encuentran a la mano: pequenos talleres de produc-
cién de herramientas, ollas de su cocina, mesas de su casa y otros;
también incluimos aqui los que se necesitan para mejorar los pro-
ductos, los procesos y todo lo que se requiere para crecer. Como
por ejemplo maquinaria mds eficiente, nuevos lay outs; incluso
nuevas férmulas que permitan que los productos puedan escalar
aun nivel industrial mds amplio para satisfacer nuevas o mayores
demandas del mercado: bien sea para entrar a nuevos nichos, bien
debido al aumento de la demanda o simplemente para bajar los
costos de produccién.

Los empresarios suelen adquirir conocimientos técnicos de
manera ticita,’ aunque también pueden acceder a los que se en-

3El conocimiento explicito es el que estd expresado de manera formal y
sistemdtica, es objetivo, racional y estd codificado. Por el contrario, el cono-
cimiento ticito estd profundamente enraizado en la accién y en el cometido
personal (valores y creencias) dentro de un determinado contexto. Se refiere
al conocimiento que unicamente la persona conoce y que es dificil expli-
car a otra persona (Polanyi, 1943). Asimismo, al conceptuarlo, exteriorizarlo
y articularlo en procesos de colaboracién, una proporcién del conocimiento
técito de la persona puede ser capturado de manera clara (Marwick, 2001).
Y el conocimiento explicito se vuelve tdcito al internalizarlo y tener la po-
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cuentran en documentos como revistas técnicas o en el Internet.
Tenemos que recordar aqui que muchos de nuestros empresarios
tienen alguna formacién profesional, por lo que estan familiari-
zados con dicha via de adquisicion de conocimientos. En cuanto
a las fuentes de conocimientos, ellas van desde las visitas a otras
empresas, reuniones sectoriales, cursos, asistencia a ferias y diplo-
mados, hasta la formacién profesional técnica de alguno de los
integrantes de la familia o socios de la empresa (o los dos).

Nuevamente, la familia resulta fuente importante de conoci-
mientos técnicos: un hermano ingeniero, un primo administrador
oun tio en un taller, suelen significar la diferencia para comprar el
equipo adecuado o disenar un proceso de produccién que siem-
pre acaba siendo “novedoso”. Muchas veces las recetas familiares
para hacer dulces, cajetas, mermeladas u otro tipo de alimentos,
constituyen un conocimiento técnico valioso.

Una de las pautas que observamos en la adquisicién de cono-
cimientos técnicos entre los microempresarios —que mas tarde
les permiten integrar procesos productivos mas eficientes—,
consiste en que suelen ser “hechizos”: armados a manera de
rompecabezas; cada pieza es tomada del proceso de una empresa
ala que se visitd, de aquella donde trabaja un pariente, de la reco-
mendacién de un mecénico que tiene un taller de maquinado, de
algtin curso o de una recomendacion de un cliente o proveedor
que a suvezlavio en otra empresa. . . La experiencia laboral ante-
rior y la formacidn escolar del empresario constituyen fuente de
conocimiento técnico en dos sentidos: por el aprendizaje mismo
de una carrera técnica, administrativa, una férmula que permite
replicar el proceso de cierto producto; también porque muchas
veces dicha experiencia brinda las bases para poder decodificar
la informacion.

sibilidad de actuar informados con los saberes que requiere la produccién
y creacion de bienes; dicho proceso involucra al aprendizaje tecnoldgico,
el cual se concibe como la acumulacién de experiencias de apropiacion,
disefio y mejora de la tecnologia en las empresas (Villavicencio, y Arvanitis,
1994).
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A continuacién, mostramos algunos ejemplos de cémo los
microempresarios reportan la manera como las redes integradas
por parientes, amigos, técnicos e instituciones locales contribuyen
al incremento de los conocimientos técnicos con los que trabaja
la empresa.

“Juvelin”, de Chihuahua, reivindica la importancia de los cursos
a los que tiene acceso, gracias a que pertenece a una fuerte red
local integrada por empresas, instituciones gubernamentales,
parientes y amigos. Ademads, combina los conocimientos técnicos
obtenidos enlos cursos, con las recetas de su abuela, que fueronla
base para el surgimiento de la empresa. La siguiente cita de la em-
presaria fundadora, da cuenta de la diversidad de fuentes de cono-
cimientos que nutren la elaboracién de sus productos, asi como
del papel que desempena su red en el disefio y mejora de éstos.

He sacado algunos productos nuevos porque voy a cursos de
Conade. Estuve en la feria de Zapopan en herbolaria; me quedé a
tomar esos cursos nada mds tres dias porque ya eran muchos dias
que estaba afuera. También fui a la feria de Chapingo otros tres
dias. Si yo me voy a tomar cursos [es] porque me interesa. Para
iniciar la empresa dije: “Qué voy hacer: voy intentar lo que mi
abuela me heredd”. Y empecé con el jabén. Lo [que] queria hacer
era champu y empecé hacer muchos descubrimientos, hasta que
ya me decidi y tomé cursos. Yo queria saber la consistencia: con
eso me arranqué y aprendi otros procesos. He corrido con suerte y
para que me diera apoyo el gobierno, tenia que hacer una asociacién
cooperativa; y la hice. Estamos constituidas: son mis hijas, mi nuera
y yo. Qué mejor que la familia porque son los mismos intereses: son
hijos de todos (“Juvelin”, Chihuahua).

Como se senald anteriormente, los parientes suelen apoyar a los
empresarios capitalizando —para el crecimiento de sus microem-
presas— la experiencia de trabajos anteriores. En la siguiente
cita, el empresario de “Pico Largo” nos narra cémo los conoci-
mientos de un tio, lo llevaron a encontrar a un buen proveedor
de herramientas que le permiti6é hacer mas eficiente su proceso
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productivo, y con ello aumentar el volumen de sus productos
al realizar transferencia de tecnologia y adaptarla del secado de
madera al de frutales.

Mi tio Sadl, que habia trabajado en Profortarah (alli secaban la
madera), conocié a unos ingenieros que él habfa traido del Sur para
hacer unos tuneles de secado de madera. Un dia fue al negocio y
me dijo: “Oye, yo conozco unos ingenieros. Déjame, te los mando
para que a lo mejor te ayudan con un tunelito para que le hagas un
poquito mas”. Y nos lo mando; entonces fue cuando empezamos a
hacer un tunelito chiquito ayudados con él y ya dimos un paso mds
ala industrializacién (“Pico Largo”, Chihuahua).

Uno de los problemas mds frecuentes entre los microempresa-
rios es que no cuentan con los conocimientos técnicos para ela-
borar un proyecto; la constitucion de éste resulta vital para poder
acceder al financiamiento, para cambiar el proceso productivo y
tener acceso a otros mercados. A veces en los propios municipios
ayudan a los productores en la elaboracién de dichos proyectos,
como sucedid en la empresa “Tercer Milenio”, de Coahuila.

Cuando iniciamos nosotros este proyecto, platicamos con la gente
del municipio: los que estaban encargados del Departamento de
Desarrollo Rural, y ellos nos dieron asistencia para armar el pro-
yecto, para gestionarlo ante el programa municipal. Mds bien de
recursos municipalizados de la Sagarpa. La ayuda fue técnica; en
ese momento para la elaboracién del proyecto y, bueno, para hacer
la gestorfa (“Tercer Milenio”, Coahuila).

Las universidades de las que son egresados algunos de los mi-
croempresarios, resultan asimismo muy importantes para ase-
sorarlos en su proceso productivo. Varios de los egresados de la
Universidad Auténoma de Chihuahua recurren a ésta para ob-
tener conocimientos administrativos. También los alumnos de
Chapingo siguen en contacto con su universidad, como sucedi6
con la empresaria de “Florecitas Rojas”, quien armé una microem-
presa con productores de Guerrero, para dar valor agregado a un
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producto de la region: la jamaica; ello con la ayuda de sus maes-
tros y del mismo rector de la Universidad de Chapingo.

Tuvimos ayuda de Chapingo cuando iniciamos. En el 2000 meti-
mos igual proyectos [que] eran un poco de investigacién; de verdad
se nos facilité un poco porque el rector en ese entonces era de
Guerrero. Fue un poco més sencillo que los proyectos que fueran
de la region, pues eran mds facilmente interesantes para los pro-
fesores por el rector. Yo me imagino para traerlos y hacer investiga-
ciones; entonces ahi nos ayuda un poquito a mejorar las féormulas
aunque no fue asi como ya algo que haya quedado estandarizado,
digamos, pero si por parte de Chapingo recibimos esa ayuda (“Flo-
recitas Rojas”, Distrito Federal).

Otra fuente de conocimientos técnicos para el producto es el
Internet, como se muestra en los dos casos siguientes:

Por ejemplo, ahorita que hicimos el pimiento morrén, le soy ho-
nesto: la ventaja ahorita con el acceso a la informacion es tanta que,
por ejemplo, este adobo lo desarrollamos a “Su Sazén”. ;Qué hice?
Me meti a una pagina de un buscador; le puse: “recetas de adobo al
pastor”, y me aventd un titipuchal; entonces lo que hice nada més
fue hacer una tabla de los ingredientes mds comunes. A partir de
los ingredientes, definir qué es lo que mds se adaptaba, incluso a la
regién. Y me di cuenta que variaban las recetas del Norte al centro
del pais; entonces usé una receta del centro, que es lo que la gente
estd acostumbrada. Y le dimos nuestro toque; entonces asi fue como
desarrollamos este producto (“Nature Inn”, Guanajuato).

En un fin de semana me puse a investigar todos los frutos mexica-
nos y exoticos que pudiera haber en México. Me salieron mas de
100 productos que podian industrializarse; pero habian unos
de los que no podia hacer uso, por lo que fui descartando. Hasta
[que] me quedé como con 30. Y ya de ahi fui investigando sus
propiedades: si se podian procesar, hasta que me encontré en esa
btsqueda una convocatoria de gobierno que decia que entraramos
al Programa de Industrializacién y Comercializacién del nopal
tuna, como le conocen en México (“Xomex”, Guanajuato).
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C. Conocimientos para la produccién

Los conocimientos para producir se encuentran intimamente
ligados a los técnicos; nuevamente, tienen que ver con recetas,
férmulas y herramientas. Los empresarios suelen comenzar sus
procesos con herramientas caseras, ollas, palas; incluso en sus ca-
sas. Y poco a poco van haciendo crecer su proceso, hasta que
logran sacarlo de éstas.

Las recetas suelen comenzar con las que conoce la familia,
como se muestra en el caso de estas cuatro empresas:

Yo aprendi de mi abuela. Mi abuela hacia jabon; pero con las plantas
que yo uso para evitar la caida del pelo, yo empecé a hacer talcos
con todos los productos que hacia mi abuela. Yo los hago, pero
transformados, y también he sacado algunos productos (“Productos
Juvelin”, Chihuahua).

Todos sabiamos hacer el dulce: mi papa sabia. Aqui en la casa
no nos dedicdbamos a ese tipo de trabajo, hasta que yo —como
mami soltera— me quedé con mis dos hijos; con todo y que me
casé con una persona que tenia fibricas de dulces y todo, pero se
separd el matrimonio con mis dos hijos. Y yo le decia a mi papa:
“sPor qué no me ensenas? Te vas a llevar los secretos a la tumba”
Y ahi fue como yo empecé, dije: “Yo voy a traer mi fruta” Y asi de
pinitas, naranjitas, porque hacemos toda la fruta, el xoconoxtle, la
pera, la manzana: toda la fruta, cristalizada. Con un proceso que
él me enseno es parecido en toda la fruta; decia ésta es la receta
de tal fruta y luego me ensenaba otra; por decir, el chilacayote: ese
es diferente. “Entonces te voy a ensefiar como es del chilacayote; y
como es el chilacayote, se hace la pifia.” Esos tiene que ir con azticar
refinada; no con morena ni nada porque la fruta debe quedar del
color natural (“Dulfimex”, México).

Pues es que esto de los orejones es muy regional, muy cultural.
Yo creo las abuelas —sobre todo en los ranchos, usaban mucho
eso— para almacenar las frutas. No habia luz, no habia electrici-
dad; entonces hacian esto. Muchas veces los sacaban y les daban
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una secada, y los metian a unos como botes y alli los apretaban y
los conservaban ano tras afo: lo que eran los duraznos, los chaba-
canos, que se cosechaban alli mismo. Entonces desde alld vino,
obviamente como medio de conservacion para la alimentacién de
las familias (“Pico Largo”, Chihuahua).

Mi mamd, en un cazo, hacia cacahuates garapinados. Asi empe-
zamos: a distribuirlos en poquito. Para esto, yo ya tenia mi etiqueta
y el diseno. Mi mamd, por ejemplo, me ensené todo. Le costé mu-
cho a ella, porque no le salia la receta como ella queria; pero ella
me lo transmitié a mi (“Maxes”, Hermosillo).

Otra fuente para disenar el proceso productivo, son los distintos
cursos donde obtienen dos tipos de asesorias. La primera, de
los propios expositores que les dan tips acerca de como mejorar
el producto, y los ponen en contacto con las nuevas méquinas
y herramientas. La segunda, las propias empresas que acuden a
los cursos y que comparten sus experiencias en cuanto a resolver
ciertos problemas en el proceso de produccién: experiencias
que suelen ser comunes a todas. Tenemos que recordar ade-
mds que muchos de estos microempresarios son profesiona-
les y regresan a sus universidades para que les ayuden a mejorar
un proceso productivo o en la instalacién de una nueva maquina.
En ocasiones, los cursos son también financiados por instancias
gubernamentales para empresarios que no conocen el sector en el
que van a incursionar, o que quieren incrementar sus conocimien-
tos. Veamos lo que nos dice la empresa “Lacteos de Conchos” al
respecto:

Para desarrollar los quesos, se acudié a expertos que desarrollan
programas para la elaboracién de quesos, que contactamos por la
Secretaria de Desarrollo Industrial, los cuales nos capacitaron y
habilitaron en la elaboracién de los diferentes tipos de quesos (“Léc-
teos de Conchos”, Chihuahua).

Las socias de mermeladas “Santa Rosa”, en Guanajuato, recorrie-
ron un largo camino: primero las capacit6é una Organizacién No
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Gubernamental (ONG) norteamericana: Cuerpos de Conserva-
cion. Después, el Instituto de Ciencia Agricola de la Universidad
de Guanajuato las ayud¢ a constituirse y bajar un subsidio que les
permitié integrar su primer proceso de produccién, con mesas,
ollas, estufas y palas que compraron gracias al citado subsidio.
Alo largo de su historia, han recibido apoyos, especialmente en
capacitacion, para innovar en lo referente a los productos; pero
el proceso de produccioén ha sido financiado reinvirtiendo sus
ganancias.

Si, empezamos a vender pero muy poquito; pero eso era para in-
vertir. De hecho, desde el 98 al 2006 nosotros, en vez de ganar, todo
lo reinvertiamos. A partir de entonces, nos hemos hecho de nuestros
espacios. Recibiamos apoyo del gobierno en cuanto a capacitacion;
pero nosotros teniamos que poner la materia prima. Empezamos
aproducir la mermelada de pera, que es fruta de la regién; pero des-
pués empezamos a innovar con otras frutas de fuera. El proceso fue
innovar, innovar, innovar (“Santa Rosa”, Guanajuato).

En Guanajuato encontramos una de las plantas mejor instaladas
delas que hemos visto en el trabajo de campo con microempresas.
Para disenar la nave, el equipo y sobre todo hacer el lay out del
proceso productivo, tuvieron financiamiento de la Sagarpa, ase-
soria de un centro tecnolégico: el Centro de Tecnologia Avanzada
de Querétaro (Ciateq), complementado con la asesoria familiar
—que siempre es importante— y que les ayudé a disminuir los
costos para montar la planta. Sin embargo, lo mds notable es que
en Irapuato encontraron un taller que les disend un equipo mucho
mas barato que el que vendian los fabricantes tradicionales.

[...] y fuimos a Irapuato con un sefior que tiene una empresa que
le trabaja a las empacadoras; y le dijimos: “Oiga, queremos este
modelo”. “Si, yo se los hago.” “Pero lo queremos de una dimension
exagerada.” “Si, no hay problema; yo se los hago.” Para no hacerte
el cuento largo, la estructura nos ahorramos un tanto y el equipo
de coccién: de 1490 000, nos salié en 400 000 pesos (“Provnopal”,
Guanajuato).

188



LAS REDES Y SU FUNCION EN LA TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO

Frente a la compra de equipo con grandes proveedores tecno-
légicos, este diseno de equipo ala medida del cliente en pequefios
talleres, es muy comidn en nuestras microempresas. Al hacer
trabajo de campo, vimos varios equipos hechizos; incluso en
nuestra visita a la empresa “Granut”, del Distrito Federal, encon-
tramos a un mecénico que disenaba una secadora para el proceso
de la pequena y en apariencia caética empresa que industrializa
semillas. Varios productores nos contaban orgullosos cémo ha-
bian conseguido que les disefiaran equipo de acuerdo con sus
necesidades; algunos que contaban con formacién técnica, lo
habian disefiado ellos mismos. Por tltimo, un conocimiento muy
importante para el proceso es el que consigue que la produccion
sea estable y estandarizada; ello les permite ampliar los volimenes
de produccién y trasladarse a equipos mds robustos: marmitas en
lugar de ollas, estufas industriales y asi por el estilo. En “Florecitas
Rojas”, lograron estandarizar el proceso de produccién y cambiar-
se de la casa familiar a una nave industrial, de la siguiente manera:

[...] estuvimos trabajando con una chica que recién egresé de
Ingenieria en Alimentos de la Universidad Nacional Auténoma
de México (uNaMm). Ella nos estandarizé la mermelada y el dulce,
que cuando regrese, veremos si ya quedd. Y [nos hizo] estandari-
zar el costo, para que lo hagamos en grande. Por otro lado, ya estamos
en el proceso de los estudios nutrimentales (“Florecitas Rojas”,
Distrito Federal).

Finalmente, hemos de senalar que aunque muchas empresas pro-
curan ocultarlo, estdn enviando a maquilar su producto, porque
sus volimenes de venta superan su capacidad productiva y no
cuentan con el capital para terminar o montar una nave industrial
mas grande. Es el caso de una empresa de conservas y salsas de
Guanajuato, asi como de una productora de jugo de nopal del
Distrito Federal. Lo anterior supone una capacidad distinta para
organizar el proceso productivo fuera de las paredes de la em-
presa, al igual que contar con una red confiable de productores
asociados que sigan al pie de laletra las instrucciones para elaborar
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el producto. También hay empresas (como las nopaleras en el
Distrito Federal, pero incluso la de Valtierrilla, Guanajuato) que,
a pesar de tener naves industriales mas o menos formalizadas (en
el caso de la de Valtierrilla, se trata de una muy grande y estructu-
rada), mandan maquilar parte de su proceso (el desespinado del
nopal) entre la gente de la zona, como estrategia para bajar costos
de produccion y captar subsidios, con el propésito de generar
empleos en la comunidad.

D. Conocimientos administrativos

Comienzan con los que se necesitan para obtener el costo mini-
mo del producto; transitan por la separacion entre los costos de
produccién y los de mantenimiento de la familia, hasta llegar a la
formalizacion del negocio; ello entrana, ademds, cierta capacidad
de gestion para hacer tramites legales. Estos saberes involucran las
dreas de la administracidn: finanzas, produccién, mercadotecnia
y personal. En el caso de las microempresas, se refiere a proceso
productivo, costos fijos y variables en que se incurre al generar
un producto, del que forma parte la materia prima, la etiqueta,
asi como la promocién y su distribucion; ademas de los pagos a
los empleados (si se cuenta con ellos), renta de local, teléfono y
servicios, mas el establecimiento de las utilidades.

Por otro lado, el desarrollo del proyecto productivo trae con-
sigo la planeacion a corto, mediano y largo plazos; ademas de
organizacion, direccién y control. Para las microempresas, esto
se realiza de manera sencilla; empero, es requisito contar con
dicho proyecto, que entrana el proceso administrativo para tener
acceso a recursos gubernamentales.

Algunos de los microempresarios que han egresado de Ad-
ministracion, han desarrollado sus proyectos como parte del
curriculo de la profesion. Tal es el caso de la empresaria de “Ma-
xes”, cacahuates garapinados:
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Yo estaba estudiando Administracién y me tocé una materia de
Proyectos; asi que desarrollé todo el proyecto con el maestro. Me
enfoqué en el gobierno: en el Centro de Juventud Hermosillense.
Y luego hice otro proyecto para solicitar un préstamo al gobierno.
La Sagarpa me apoy6 con la primera méquina y, para la construc-
cién del taller, fue un apoyo de 100 000 pesos (“Maxes”, Sonora).

El caso de “Nopalmex” del Distrito Federal, plantea la contrata-
cién de un especialista en el drea de produccidn, ademds de contar
con capacitacion por parte de la red institucional, con el fin de
diversificar e innovar sus productos:

Para el desarrollo del producto en salmuera, contratamos los ser-
vicios de un ingeniero que habia trabajado en “La Costena”, lo cual
dio el soporte y confianza para el desarrollo de nuestro proceso
productivo. Posteriormente, para el nopal deshidratado y enchila-
do, recibimos capacitacién de una ingeniera en Alimentos, quien
desarrollé un producto innovador y alto en fibra. Esta capacitacion
nos fue otorgada por la Sederec (“Nopalmex”, Distrito Federal).

Dicha empresa, constituida como sociedad cooperativa de pro-
duccién, cuenta con conocimientos administrativos que pueden
apreciarse en su organizacion y descripcion de puestos. Lo ante-
rior fue posible porque sus principales socios son egresados de la
Facultad de Contaduria y Administracion de la unam.

Por otra parte, la red de los familiares y amigos también es de
gran utilidad para que las microempresas puedan comercializar
sus productos; en dicha red se intercambia conocimiento til
sobre las maneras como se puede realizar la comercializacion:

Mi papad toda la vida habia sembrado cacahuate; entonces empe-
zamos a darnos cuenta que ddndole un valor agregado ala cosecha,
se podia incrementar mucho su valor y la utilidad. Y nosotros te-
nemos tios aqui que tienen sus negocios de tortilleria; y otros que
trabajan en el gobierno. Entonces mi mamd empez6 a hacerlos en un
cazo a mano. Dijimos: “A ver qué sale” Y con ellos los distribuiamos
(“Maxes cacahuates”, Hermosillo).
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Otra parte del proceso administrativo se encuentra ubicada
en el desarrollo de laimagen y el diseno de etiqueta del producto,
lo que los apoyard para lograr mayor penetracion en el mercado:

[ ...] fuimos con otro amigo que estudiaba mercadotecnia, que nos
dijo que tenia que ser un nombre corto, pegajoso, y que transmita
tu idea. Entonces de ahi nace “Nature In”. Entonces, originalmente
fue “Naturein’, sin la separacién de “Nature In”; pero como tenia-
mos la meta de exportar, entonces alguien nos dijo que un nombre
que se entienda tanto alld como acd. Entonces ya qued6 “Nature In”
[...] (“Nature In”, Guanajuato).

Una de las metas de todos los microempresarios (muy citada en
las reuniones a las que asistimos), es la elaboracién de un plan de
negocios que les permita ubicar la posicion de la empresa en el
mercado, al igual que sus ventajas competitivas y comparativas.
Ademis, la elaboracion de un plan, constituye el primer escalén
para conseguir financiamiento, ya sea publico o privado.

Una de las fuentes de conocimiento mas comunes para adquirir
todas esas habilidades, son los cursos de formacién empresarial,
que suelen ofrecerse en las Camaras o en las oficinas locales de
las dependencias gubernamentales. A veces son gratuitos; a veces
cuestan un poco. Los cursos y la propia formacién administrativa
son también intermediarios ala manera de Callon (1998): circulan
entre las redes que se integran para apoyar la actividad empresa-
rial. Un ejemplo de cémo los contactos —que a la postre pueden
transformarse en redes— operan en el desarrollo de la empresa,
es el que nos narra el empresario de “Nanines”, en Chihuahua:

Comencé a pagarme cursos de escuela de empresarios, este, aqui
en Canacintra. Los tomé en el 2009; también comencé a ir a todos
los cursos que dan la Camara y procuré estar presente para conocer
alos productores en las ferias, en las expos; ir al gobierno del estado,
ir a tocar puertas. O sea: necesita uno dejar todo para volverse uno
empresario (“Nanines”, Chihuahua).
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Nuevamente (como en el caso de los conocimientos técnicos
y de proceso), contar con un hijo, familiar o socio con saberes en
administracion, puede ser la diferencia para formalizar y expandir
la empresa. Casi todos los entrevistados procuran hacerse de un
administrador de tiempo completo: primero para hacer arrancar
la empresa; después para su formalizacién; y, por ultimo, para su
expansion. Algunos ejemplos al respecto son los siguientes:

[...] hubo una parte en la carrera que era Gestién de Negocios que
me llamo la atencidén: empezar a echar andar negocios. Ya estaba me-
dio perdido. Seguia eso ya los ultimos semestres de la carrera: sexto
semestre; la carrera, de ocho. Desde entonces me dediqué a buscar
fuentes de financiamiento: cémo utilizar eso que habia aprendido
en la escuela para presentarlo (“Belaplant”, México).

En “Léicteos de Conchos”, en Chihuahua, una hermana del em-
presario es la contadora y otro hermano se encarga de los asuntos
juridicos. Cuentan con registro de marca y todos los aspectos
legales, asi como registro de los procesos de produccién y per-
tiles de puesto para los recursos humanos. En la empresa “Mia-
cocina’, de Puebla, una amiga de la propietaria realiza las labores
de contadora; lleva todo el proceso administrativo y elaboré un
plan de negocio. También en Puebla, en la empresa “Calvarioti-
tla”, S. de R. L., uno de los socios se ocupa de la administracion.
La familia politica también participa en la integracién de los
proyectos y planes de negocio en “Procesadora Pecanera de
Chihuahua”, donde el yerno los ayudé a generar el proyecto. En
las empresas formadas por uniones de ejidatarios, alguno de los
hijos de éstos —que tienen la especialidad en Administracién—
es el que se encarga de esta funcién. Cuando las empresas son de
padres e hijos, uno de ellos suele hacer las funciones de contabi-
lidad y administracién.

Aunque muchas veces la necesidad de conocimientos en admi-
nistracién es menos evidente para los empresarios que la técnica,
tener una administracion clara y una visién de negocio a largo
plazo resulta fundamental para la marcha de la empresa. En este
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sentido, ademads de la contabilidad y la administracion, una parte
importante en la consolidacién de un negocio consiste en esta-
blecer planes anuales de operacion: sumision y su vision. En estos
puntos se enfoca la nueva intervencion de la Rendrus, la cual se
propone ayudar a la constitucion de la empresa, su formalizacién
y su posterior crecimiento.

II. ACTORES EN LA TRANSFERENCIA DEL CONOCIMIENTO

De acuerdo con Luna Ledesma (2002), las redes —en tanto
forma de coordinacién econémica— muestran las siguientes
caracteristicas: su estructura de organizacién es semiformal y
operan con base en intercambios bilaterales o multilaterales; en
cuanto a sus reglas de intercambio, son voluntarias y temporales;
por ultimo, los mecanismos individuales de acatamiento son los
contratos y la dependencia de recursos.

En el presente apartado nos interesa abundar en un aspecto
fundamental para este tipo de coordinacién econdmica: la ma-
nera como los empresarios y su entorno se transforman de co-
nocidos, amigos, familiares, disposiciones legales, programas
0 agencias, en actor de una red que —ademds— tiene un pro-
posito concreto: la transferencia de conocimiento. Para ello
consideramos aqui como actor a aquel individuo, institucidn,
disposicion, programa o ley que tiene la capacidad de relacionar
elementos heterogéneos para redefinir o transformar situacio-
nes en un tiempo determinado y con un propésito especifico. En
este sentido, un actor puede ser humano o no humano ya que
su rol como actor se encuentra mediado por la capacidad de in-
fluir en los conocimientos que necesita una microempresa para
iniciar o desarrollarse (o las dos).

Alolargo de nuestro trabajo de campo, en las empresas que for-
maron parte de la iniciativa de la Rendrus, encontramos diversos
actores que ejercieron influencia en la integracion de capacidades
para la creacién y consolidacion de tales microempresas. Den-
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tro de los actores humanos, encontramos en primer lugar a los
amigos y parientes; pero también a los consultores independien-
tes, prestadores de servicio social, técnicos vinculados con la
Sagarpa, y ONG. Ademds, estin los proveedores y clientes, quienes
ayudan con suministrar informacion para obtener financiamiento,
mejorar un proceso o bien acercarse al mercado.

Entre los actores no humanos, los méds importantes son las
pricticas regionales, el aprendizaje en la escuela y las instituciones
politicas. Las primeras tienen la ventaja de que se generan en un
marco de referencia compartido. El aprendizaje escolar y el proce-
so mismo de socializacion en la escuela, suelen ser instrumentos
poderosos en la decodificacion del conocimiento; actian a su vez
como marco de confianza en la relacion que se establece entre los
empresarios. En cuanto a las instituciones gubernamentales, ellas
se enganchan en la red en la medida en que logran integrarse en
las referencias comunes de los actores. El proceso de integracion
de éstas a veces resulta muy prolongado, y un leve desliz puede
acabar con la confianza acumulada.

A continuacion presentamos la manera como los distintos tipos
de actores influyen en la integracion de las redes de conocimiento.

A. Parientes y amigos

Las empresas que analizamos se hallan ligadas a la familia. Esta se
encuentra presente desde el grupo que la constituye, que puede
ser sociedad anénima, sociedad de produccién rural o simple-
mente un grupo establecido para integrarla. A partir del nucleo
familiar mds cercano, se establece la idea del negocio, y ahi se
encuentran los conocimientos con los que la empresa inicia. Son
también los padres, abuelos, hermanos o hijos quienes —ademads
de brindar sus propios conocimientos— ponen al servicio sus
redes, para enriquecer los saberes del negocio, resolver algun
problema, encontrar mejores mercados. . .
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Algunos de tales parientes ya no estdn: migraron o murieron.
Sin embargo, sus conocimientos fueron inspiracion para integrar
la microempresa, en el sentido en que sus descendientes sabian
que contaban con una buena receta o una buena idea con la que
podian montar un negocio. Ejemplos del modo como los ante-
pasados contribuyeron con sus conocimientos para el arranque,
son las empresas siguientes, en las cuales se muestra —ademas—
cémo dichos conocimientos familiares se enriquecen mediante
las pricticas locales y la oferta de informacién que circula en
Internet.

Mi abuelo fabricaba sotol hace muchos anos, si; pero nosotros
dentro de la familia nunca se le dio seguimiento ni se llevé un pro-
ceso, ;verdad? Todo nada mds se hacia en las vacaciones; es como
me familiaricé y conoci el proceso [ ... ]. Con el tiempo, me estuve
capacitando: estuve asistiendo a diferentes cursos. Es decir, me
especialicé en bebidas alcohdlicas, al grado de que yo comencé a
fabricar primero para mi, hasta que llegué a un nivel que dije: “Este
es el nivel que yo quiero” (“Vinata de don Felix”, Chihuahua).

En “Pinesque”:

[...] empezamos haciendo vino familiar. Quizés por ascenden-
cia, tenemos mucho enfoque al vino, unas especies europeas. Y
hace alrededor de 18 afios (19 ya van a ser), aprendimos de un
italiano a hacer vino. Y durante muchos afios lo hicimos en forma
familiar, involucrando a otras familias. Hasta que en una ocasién
un amigo nos dijo que otra persona tenia una plantacion, un vine-
do, y que queria ver si le haciamos su vino; y entonces le dijimos:
“Bueno, si quieren nosotros le ensenamos lo poco que sabemos”, y
fue asi que fuimos, hicimos, un primer afio de vino fuera de la casa
(“Pinesque”, Chihuahua).

Otro ejemplo son las tradiciones familiares ligadas a la localidad.
Encontramos esto en las nueces y orejones en Chihuahua; los
nopales en Xochimilco y Valtierrilla, Guanajuato; el sotol tam-
bién en Chihuahua. Tales tradiciones son heredadas a las nuevas
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generaciones, quienes con sus saberes universitarios ayudan en

la consolidacién de la empresa; incluso se forman generaciones
)

de profesionales vinculados con estas practicas locales.

Aqui hay toda una tradicién de ingenieros agricolas. Entonces
—te decia—, siempre nos hemos dedicado a esto. A mi hijo le
llamo la atencidn; se quiso ir a estudiar lo mismo: lo que veia alld
en la escuela o cosas asi le llamaba la atencién y venia: experimen-
taba acd o hacia alguna que otra cosa aqui. Entonces él nos ayuda
en gran parte a eso en ese sentido [ ... ] (“Belaplant”, Xochimilco).

Como senalamos anteriormente, a veces los hermanos y pa-
rientes que se unen para formar una empresa, integran a ésta
sus capacidades para fortalecerla. Un ejemplo es la empresa
“AgroProduccién Herndndez”, de Coahuila, en la que la espo-
sa es técnica contadora; el pap4, ingeniero agrénomo; y todos
los parientes tienen algo que aportar ala empresa. En la cremeria
“Diana”, de Veracruz, las hermanas sumaron fuerzas, como lo
refiere la siguiente cita:

Como inicialmente les dije, éramos un grupo de cinco hermanos;
cada quien con sus conocimientos, su experiencia que cada uno
teniamos. Les comento: fuimos inculcados al comercio y, en base a
eso, nos fuimos apoyando uno con otro. Hoy en dia cada quien tie-
ne diferentes actividades, tanto en la produccion como en la venta.
Entonces actualmente somos una empresa unida. De una manera
contamos con uno de nuestros apoyos que es un hermano, que ¢l
hace la produccién del producto y nosotros lo comercializamos.
Entonces més que nada el apoyo ha sido en equipo (“Cremeria
Diana”, Veracruz).

Los amigos y vecinos son también actores importantes en las
redes de conocimiento. Las redes de amigos comienzan a tejerse
en la escuela, secundaria o prepa; también en la universidad. La
principal ventaja de los amigos es el capital social, acumulado alo
largo de larelaciéon que funciona como una suerte de recomenda-
cién, de modo que se pueda “echar mano de ellos” con el fin de
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resolver un problema, aunque a veces no sean ellos quienes conoz-
can mds del asunto. Asi pues, encontramos que para resolver un
problema, resulta mas importante compartir marcos de referencia
que contar con los conocimientos técnicos de la persona. “Nature
In” combina los conocimientos familiares con los de los amigos
para hacer arrancar la empresa; incluso para formalizar parte
de sus operaciones:

Iniciamos operaciones en 1997, produciendo chipotles en vina-
gre con una receta de la abuela de Norma. Posteriormente, a
sugerencia de una amiga —quien nos proporciona la receta—,
empezamos a producir verduras: papas cambray, jicama, cebo-
lla cambray, zanahoria en vinagre y rajas de chile cuaresmeno.
Sin embargo, la produccién se realizaba en pequenas cantidades
y de manera muy irregular [ ... ] (“Nature In”, Guanajuato).

Como ultimo ejemplo citamos un caso en el que las referencias
tejidas en las redes de los amigos, posibilitan obtener informa-
cién de procesos productivos, disenados para empresas de produc-
tos distintos del de la empresa que los adopta. Hemos encontrado
esta practica en empresas de diferentes tamafios y recursos: “Ce-
mex’, “Texel” (productora de telas para automéviles), “Mosaicos
Venecianos” y otros. Se trata de una de las fuentes mds recurrentes

de innovacién en proceso.

[...] aprendi a deshidratar a través de amigos, pidiéndoles a los
productores la oportunidad de ver su maquinaria. Para que te den
acceso a veces es dificil, porque ve uno unos procesos limpios y
unos procesos sucios. Empecé por ahi; luego llegué con una perso-
na que es un ingeniero loco que vivia aqui cerquita, en San Felipe.
Ha hecho crematorios para animales, hornos deshidratadores
de madera; hizo los deshidratadores de carne “La Picosita”. Y él me
hizo el primer horno que me costé bien caro, el horno, pero fue de
aprendizaje, porque pues no habia gente porque ya después yo
investigué en la UACH. En el Departamento de Alimentos de Qui-
mica tienen hornos deshidratadores [ ... ] (“Nanines”, Chihuahua).
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B. Consultores independientes

Se trata de un rubro que ha cobrado importancia en la nueva ac-
tividad de la Rendrus, en el sentido en que la nueva estrategia
consiste en seleccionar empresas que tienen problemas, de ma-
nera de darles seguimiento. Para ello, se tiene planeado ofertar
los conocimientos de consultores independientes, instituciones
de formacidn, universidades y tecnoldgicos, los cuales podrian
ayudar para resolver los problemas detectados por los mismos
empresarios. Dicha prictica es comun entre instituciones gu-
bernamentales: Fonaes o la Sederec del Distrito Federal, que
financian la capacitacion para elaborar o mejorar un producto,
como se describe en el caso siguiente:

Una vez que nos llevaron por medio de Fonaes a unos cursos,
la profesora nos dijo que, para empezar ese negocio, debiamos
haber hecho un estudio de mercado; ver lo que tenian que hacer:
sus objetivos, su mision, su visién y no sé qué tanto [ ... |; por eso
las muchachas nos dicen que empezamos al revés (“Leo Bananas”,
Jalisco).

También se contrata a consultores independientes con expe-
riencia en otras empresas; ello con el propdsito de disenar pro-
cesos o maquinaria. Tales consultores a veces son contactados a
partir de las redes que el empresario ha tendido con otras empre-
sas, donde han probado que el tipo de maquinaria o proceso que
disenan es eficiente. En los siguientes casos, se muestra como los
conocimientos “pegajosos” (Asheim, 2007) resultan de lo més
importantes para la transferencia de tecnologia en las empresas.

Tenemos una maquina que también fue un plus porque es una
innovacion: es una freidora para facilitar el proceso de freir los
platanos. Todo empez6 en Autldn, cuando nos contrata una que
hace tostadas de la Huerta Jalisco. Como a él le surtiamos platano,
vimos la mdquina: una freidora que un muchacho le habia hecho; y
entonces nos dijimos: “Si ese muchacho ya hizo esa freidora, seguro
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puede hacer una para hacer pldtanos”, porque era un poco diferente
ala que vimos; la encargamos; nos dijo que si. Pasé mucho tiempo
pero si lallevé (“Leo Bananas”, Jalisco).

[...] para desarrollar la férmula, contratamos a un quimico en ali-
mentos que es de “La Costena’, quien ademads hizo la instalacién
eléctrica. Lo contactamos porque era amigo de la persona de las
maquinas; y nos dice: “Yo estoy en ‘La Costenia”. Eso fue parte del
curriculum; bastante a su favor, claro (“Nopal Mexica”, Distrito
Federal).

C. Proveedores y clientes

Los proveedores de materia prima e insumos —quienes a su vez
se hallan ligados con otras empresas—, son actores importantes
en la red de conocimientos de los microempresarios. La ventaja
de los proveedores: se sitian en una posicion cercana a distintos
microempresarios y a la vez mantienen ligas con muchos de
ellos; eso les facilita establecer comparaciones de sus procesos
productivos, recetas y productos que a veces comparten con otros
de sus clientes. Muchas veces tales proveedores también venden
asesoria técnica para mejorar los procesos de las empresas; por
ejemplo, en la empresa “Belaplant”, los mismos proveedores de
plantula de Noche Buena dan asesoria.

[...] tenemos mucho contacto, en Morelos, con productores.
Mi hermano estudi¢ alld. Ya sabiamos que “Floraplant” estd en
Morelos: estd en Tetecalite. Aparte, conocemos un invernadero
grande que es internacional, que antes estuvo en Tepoztlan y ahora
estd en Cuautla. Entonces, son dos de los grandes que nos surten a
todos [ ... ]. Los ingenieros de produccién de “Floraplant” dan un
servicio extra: asesoria técnica gratis, porque nos vendié. En ciertos
periodos del afio, vino el ingeniero de “Floraplant”; da su diagnds-
tico de como estd nuestra Noche Buena, y da su recomendacién y
asesoria [ ... ] (“Belaplant”, Xochimilco).
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En el caso de “Dulfimex”, la venta de un nuevo conservador
a partir del consejo de un amigo-proveedor, cambi6 la calidad
del producto:

[...] con el conservador, porque el que estdbamos utilizando era
chino y no nos duraba el producto: se nos echaba a perder rapi-
disimo. Es que el camote es uno de los productos que a nada aqui
se le pone conservador; un poco, a la jalea. Entonces yo tenia un
amigo que tenfa una comercializadora y él fue quien me estd ven-
diendo el conservador aleman de mucho mads calidad; y no tiene
ningtn mal sabor. En los conservadores si tenemos mucho cuidado
(“Dulfimex”, Xochimilco).

Ademds de la asesoria técnica, los proveedores dan asesoria fi-
nanciera para “bajar los recursos” que se necesitan para disenar
un nuevo proceso productivo o comprar una nueva maquinaria.
Enlas reuniones de la Rendrus, los empresarios refieren continua-
mente esta practica. Un ejemplo de ello apareci6 en la empresa
veracruzana “Téchitl”, donde

Nuestros proveedores nos dan créditos. Son los que tienen la
experiencia con los créditos que dice: “Lo vas a comprar ta direc-
tamente o va a hacer a través de un crédito o un fondo que te van
a bajar”. Varia el costo para uno o para otro. Si lo vas a comprar tu
directamente, puedes hacer una negociacion. Vaya, ya ves: nosotros
compramos equipo a crédito; pero fue negociado directamente con
el distribuidor porque es mas préctico.

Los clientes directos, consolidadores, brokers*y las mismas ferias,
“Inspiran” a los microempresarios a mejorar un proceso o un pro-
ducto; copian lo que hacen otros proveedores de sus clientes o
bien elaboran a partir de las demandas y exigencias de su mercado.
La empresa “Provnopal” (Valtierrilla, Guanajuato) ha tenido que
combinar avanzados sistemas de empaque y conservacién con

*Los brokers o intermediarios son individuos encargados de arreglar las
transacciones entre compradores y vendedores.
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técnicas de produccion intensivas en mano de obra, para poder
exportar a Alemania. Por su parte, los empresarios de “Leo Bana-
nas” han aprendido a cobrar via factoraje al vender sus productos
en las tiendas OXXO de Jalisco y Colima.

La posibilidad de incursionar en mercados nuevos y mas lucra-
tivos constituye también un aliciente para innovar en productos
y procesos:

[...] Entonces, si nosotros pensamos en la empresa del dulce
para diabético, pues imaginese [ ... ]: esto fue iniciativa de los
productores, con apoyo de la Sederec. Los productores se cono-
cieron en Rendrus. Si, de varios conocidos, porque varios de los
que estuvimos en el evento, estamos en la agrupacion de Sederec;
incluso el apoyo que me dieron fue financiado: por una parte,
Sederec; y otra parte, Sagarpa (“Dulfimex”, Xochimilco).

La cita anterior también da cuenta de la importancia que cobran
las relaciones que se establecen en las ferias y reuniones en las que
participan las empresas.

D. Las prdcticas regionales

Como se ha sefialado antes, hay una serie de factores y situacio-
nes que pueden convertirse en actores de una red, en la medida
en que su apariciéon cambia el comportamiento de otros actores
y —en el caso que nos ocupa— el proceso mismo de adquisicion
de conocimientos. Estos actores (conocidos en la literatura es-
pecializada como “actores no humanos”) aportan conocimiento
util parala creacién y desarrollo de las empresas de la Rendrus. El
actor no humano que presentamos en el presente apartado son las
précticas regionales. Conocer el contexto regional de una empresa
e incluirlo dentro de la red del empresario, puede constituir un
elemento que represente una ventaja competitiva; en el sentido en
que ahi puede ubicarse su primera posibilidad de mercado, lo cual
representa un entrenamiento para la comercializacién. Ademds, es
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la region donde se ubica una serie de practicas que pueden trans-
formarse en conocimientos utiles en tanto que son pegajosos, y
con ello cambiar el rumbo de las microempresas.

En el contexto regional se ubican también tradiciones pro-
ductivas; por ejemplo la del cultivo de plantas en Xochimilco;
los quesos en los altos de Jalisco; las frutillas en Guanajuato; o
las artesanias de madera en Paracho, Michoacdn. Cdmaras indus-
triales y sectoriales donde los socios asistieron juntos a la escuela
y se conocen a veces de varias generaciones atrds. Hay también
tradiciones de consumo, que representan el primer mercado para
estas microempresas; incluso en la region. Si se cuenta con los
codigos, se abre la posibilidad de integrarse a cadenas de valor.

Las tradiciones productivas locales constituyen un marco de
referencia en el que se apoyan muchos de estos microempren-
dimientos. Primero porque de la localidad se aprovechan ciertos
conocimientos y procesos; esto sucede muy claramente en las
distintas zonas apicolas o cafetaleras del pais, donde los produc-
tores deciden unirse, para dar un valor agregado a su producto, en
sociedades de produccién rural o en uniones de ejidatarios; para
mejorar la calidad de su café o procesarlo de un nuevo modo. En
el caso de los apicultores, comienzan a aprovechar la miel para
producir jabones, propdleo, dulces. . .

En segundo lugar, porque se “imitan” los servicios o produc-
tos que se encuentran en la regién; sobre todo cuando hay una
demanda muy grande de ellos, ya sea porque los consumidores
acuden a la zona en busca de dichos bienes o servicios, porque
los recursos regionales permiten el desarrollo de tales procesos,
o por ambos motivos. Un ejemplo de lo anterior es lo que ocurre
con los servicios de turismo de aventura de un ejido en el estado
de Jalisco.

[...] pero ya habia un par de tours parecidos en Vallarta: de tiro-

lesa. Cuando yo estaba mds chico, se juntaron y vieron un video.
De ahi nacié la inquietud. ; Cudntos ejidatarios son? Se inscribi6
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un grupo de 60 ejidatarios en este proyecto; pero al final quedamos
nada mas 36 (“Unién Ejidal del Joruyo”, Jalisco).

Tercero, porque nuevamente los marcos de referencia comparti-
dos alo largo del tiempo por los habitantes, permiten conocer a
productores con los que pueden integrarse en cadenas producti-
vas, lo cual redunda en enriquecer la oferta de bienes y servicios
regionales. Por ejemplo, la empresa ecoturistica del Joruyo ofrece
degustacion de tequila de la zona. Las cooperativistas de “Santa
Rosa”, Guanajuato, tienen un convenio con una empresa turistica
para que paren en su tienda como parte de los tours que se ofrecen.
Por otro lado, tenemos el ejemplo del estado de Querétaro, donde
se integraron a la region de la siguiente manera:

“Saiko” viene a dar una solucién a una problemética en el sector
agropecuario que tenian los productores, tanto ganaderos como
agricolas. Los ganaderos no saben qué hacer con los estiércoles; y
los agricolas no sabian qué hacer con los fertilizantes agroquimi-
cos. Entonces surge “Saiko”, con laidea de empezar a reunir produc-
tores para poder llevar a cabo este proyecto: organizando tanto al
sector agropecuario como al sector agricola. Entonces se forma la
empresa (“Saiko”, Querétaro).

Por dltimo, porque se recuperan las tradiciones artesanales de la
localidad que en ocasiones se han establecido desde hace varias
generaciones. En Michoacdn encontramos lo siguiente:

No tanto mi abuelo: un tio (un hermano de la mamé de mi pap4)
era artesano y él lo ensenid a trabajar; y mi papd me ensefd a mi,
pues aqui el pueblo Paracho es artesanal 100%: en todas las familias
hay artesanos. Cada quien en sus diferentes ramos; y en mi ramo
en si, no sé la cantidad, pero hay una gran variedad de artesanos
(“Paracho Artesanos”, Michoacén).
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E. Instituciones gubernamentales y de educacion superior

El apoyo financiero que brindan las instituciones gubernamen-
tales o el hecho mismo de establecer un convenio con una insti-
tucion de educacién superior (1Es), entrafia un nuevo aprendizaje
para las empresas. Primero, porque para acceder a un subsidio es
necesaria la formalizacion de la empresa. Segundo, porque se re-
quiere un plan de negocio, que la mayor parte de las veces implica
un redisefio de proceso, para atender un mercado mas grande o
bien una variacién o mejora de los productos. En estas dos tltimas
cuestiones, los apoyos de las instituciones de educacién superior
estan muy vinculados, pues los subsidios suelen ligarse a proce-
sos de capacitacion. Por el lado de la transferencia de conoci-
mientos de las 1ES, lograr definir una manera de apoyo, detectar
necesidades y problemas asi como documentarlas en un convenio,
entrafia al menos una reflexion seria sobre el proceso productivo
y —en algunos casos— un cuestionamiento a éste.

Las instituciones gubernamentales y las IEs, por tanto, se cons-
tituyen en actores no sélo porque aportan conocimientos ala red,
sino también porque suelen redefinir el rumbo de las empresas.
El primer contacto que se establece con las secretarias de Estado
o sus delegaciones locales y regionales, comienza siempre con
la solicitud de un apoyo econémico. Las cdmaras locales o los
empresarios de la region suelen ser los transmisores de la buena
nueva: “Te pueden apoyar con esto’, se dicen unos a otros. Al
llegar a las delegaciones, se dan cuenta de que los apoyos finan-
cieros —sobre todo los de fondo perdido— comprenden (entre
otros aspectos) una ubicacién de su mercado, codificar el proce-
so productivo y otra serie de aspectos administrativo-técnicos
englobados en el plan de negocios, que puede ser una de las ma-
yores preocupaciones de las microempresas.

La ventana de entrada en el mundo de los apoyos que reciben
muchas de las microempresas contactadas, suele ser Fonaes, que
les ofrece de manera sencilla aportaciones que van desde la inte-
gracion del negocio hasta dinero para equipamiento del proceso.
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El atractivo de Fonaes era ademds participar en su feria (un muy
buen punto de venta al menudeo), asi como de socializacién
de experiencias emprendedoras. En la cita siguiente se relata la
experiencia de participacion de una empresa muy exitosa en el
Distrito Federal.

Si, pues después de que empezamos esto, empezamos a ver qué
habia para nosotros como emprendedores, porque ni Pymes éra-
mos. Y, bueno, yo llegué a Fonaes, y me di cuenta que habia varios
cursos. Ahi conoci a una persona de Economia; a esta persona de
Economia le platicamos el proyecto y me dijo: “Vete a una incuba-
dora. Tienen que revisarte costos; tienes que hacer una marca’, y
todo. Porque nuestra marca era un curril, un monito, y ahi estd. En-
tonces me acerqué a Proempleo. Proempleo me acoge y empezamos
a trabajar todas las dreas; sobre todo costos, administracién, y un
poco de produccién también. Si compras un costal, cudnta botana
vas a transformar. Ahi estuvimos un afio. Después de que Gaby (una
de mis socias) se va, una de mis hijas empieza a involucrarse con-
migo. Ahorita ella estudia Mercadotecnia, y esto empieza a tomar
otro rumbo diferente. En fin, concluy® el curso de “Proempleo”, en
donde eralo delaincubadora; después yo me sigo involucrando: me
meto al Internet, me apoyd mucho la Sederec; incluso por parte de
ellos yo fui ala Rendrus, porque ellos nos apoyan con un tostador,
una mesa, un refrigerador, para empezar a trabajar ya en forma. En
2011, yo me empiezo a capacitar. Ese ano con Turismo, tomamos el
distintivo M, procesos de produccién. Y, bueno, también en Econo-
mia he trabajado matematicas para Pymes: estar revisando costos. Y
tengo una sobrina con la que trabajo costos. Y es asi como nosotros
nos hemos ido apoyando (“Granut”, Distrito Federal).

El ejemplo anterior nos muestra la manera como distintas insti-
tuciones gubernamentales se involucran: una cadena de apoyos
econémicos y de conocimientos. Es una prictica comun en las
microempresas analizadas.

Para el inicio de operaciones de una empresa productora de
quesos del Distrito Federal, la Sagarpa también fue un actor im-
portante. Esta Secretaria los financié y los apoyé con la capacita-
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cion para hacer sus primeros quesos mediante el financiamiento
de un curso que tomaron en Celaya (Guanajuato), en coordina-
cién con el Instituto Nacional de Investigaciones Forestales,
Agricolas y Pecuarias (INTFAP). Los empresarios valoran la ca-
pacitacion que les ofrecen, pues muchas veces el acceso a ella es
bésico para el arranque del negocio, y cuando el emprendimiento
se atora, suele significar la diferencia entre seguir o desaparecer.

Nos hemos capacitado con Secretaria de Economia, Secretaria de
Desarrollo Rural, Secretaria de Desarrollo Econémico, Sagarpa y
Rendrus. La verdad es que la capacitacion gubernamental es bdsica.
Hemos tomado cursos de Inocuidad de Alimentos, que estd muy
de moda. Todo eso de la inocuidad —que es realmente que el ali-
mento no te haga dano—, que no traiga un tornillo, un cabello. . . ;
también hemos tomado cursos de administracion, finanzas y ventas.
Desde que estaba estudiando en el Tecnoldgico de Monterrey, ya
existian los grupos de emprendedores, aunque en ese momento no
me interesd. Mis socias ya habian trabajado juntas en una franquicia
de la Artesa, y yo vengo de una familia de empresarios (“Frescos y
Procesados Organicos, S. P. R. de R. L, Michoacén).

Laliga conlas 1Es se da también a partir de los contactos que logra
establecer el empresario con las universidades o escuelas técni-
cas a las que asistio. En este sentido, recordemos que muchas de
nuestras microempresas —acaso porque la mayoria ha tenido
apoyos gubernamentales— cuentan con algun profesional en-
tre sus socios. El apoyo va desde contactos esporadicos con los
profesores hasta lo que encontramos en Guanajuato, donde una
empresa surgio a partir de un proyecto escolar, el cual se constitu-
yo en el actor, en tanto que movid la vida de la empresaria y marcé
el inicio de la empresa.

Un ejemplo de como los contactos que se establecen en la es-
cuela pueden seguir siendo fuente de conocimientos cuando se
constituyen en ligas débiles, es lo que ocurre con el empresario
de “Belaplant”, quien sigue manteniendo contacto con el lugar
donde estudio para que lo ayuden con una parte del proceso.

207



MARIA JOSEFA SANTOS Y ANA MARIA ARRAS

[...] sigo manteniendo el contacto con ellos. Después de un tiempo,
la doctora que me dirigio la tesis de la maestria tenia un proyecto
con la Universidad Auténoma Metropolita (UaM), y con Chapin-
go, y con la Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria
y Ciencias Sociales y Administracién (Upiicsa) del Instituto Po-
litécnico Nacional (1PN), para composta. Estaban analizando la
viabilidad de composta en Cuemanco, donde tiene instalaciones el
Poli; entonces all4 hicieron una planta experimental. A la profesora
le fallaba insumos, materiales, personal, equipo: todo ese tipo de
cosas . Entonces yo le ayudaba: aparte de la tarea que le tenia que
ayudar, le tenia que ayudar a coordinar; todo digamos ya para reali-
zarlo; y aparte ella ya queria su composta ya hecha: la queria venir a
meter acd (“Belaplant”, Distrito Federal).

F. Otras empresas

La confianza que se genera a partir del proceso de interaccién con
los actores que participan en la red de los empresarios y que, por
tanto, comparten marcos de referencia, posibilita una socializa-
cion del conocimiento, de manera que los empresarios que van
adelante pueden apoyar a quienes estin en etapas mas tempranas
areducirla curva de aprendizaje. Asi, encontramos a empresarios
que buscan aprender los procesos e invitan a quienes los conocen
a participar con ellos en cursos, con el objetivo de ganar-ganar, ya
que uno aprende y, al final, puede comercializar el producto en
sociedad. Ademds, también ensefian a otros a partir de su expe-
riencia. Asimismo, el proceso de aprendizaje de las personas que
ingresan a laborar en la empresa, se da sobre la marcha y colocan
ala persona que inicia con otro que domina el proceso y tiene las
competencias para hacerlo. La cita siguiente da cuenta de ello:

Hemos conocido personas en el trayecto de estos anos que se

dedican a lo mismo. Al igual que nosotros, hemos tenido la opor-

tunidad de ensefar a otras personas sobre lo que hemos obtenido
. . « 7 . »

con la experiencia (“Cremerfa Diana’, Veracruz).
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Lo anterior muestra como en algunos momentos, unos em-
presarios empujan a otros y a veces los jalan, para que se animen
a participar y a lograr lo que se han propuesto. Ademas, al parti-
cipar en las ferias, también se logran contactos con otros empre-
sarios, ya sea para que compren sus productos o para que actien
como proveedores de materia prima. En el primer caso, se tiene la
empresa “Procesadora Pecanera’, que vende nuez descascarada de
Chihuahua y encontr¢ clientes para su producto en Tijuana y en
Guadalajara. Ademds, al estar en contacto los microempresarios
y participar en asociaciones o grupos, se informan de los even-
tos que se avecinan y en los que pueden participar: “Nos vamos
avisando sobre los fondos Pyme, Aserca y Sagarpa; y la infor-
macioén de las ferias se dan con los delegados de las Secretarias”
(“Frescos y Procesados Organicos”, Puebla).

Los ejemplos anteriores permiten visualizar la importancia
que cobran las relaciones entre los empresarios y las estrategias
para conocer los recursos, productos y procesos de los otros. La
ventaja de la transmisién de conocimiento entre pares, consiste
en que adquieren un valor especial al ver que las ideas funcionan
y resultan productivas en alguna empresa.

Una forma especifica de alianzas entre empresas, se da entre
las que comparten un mismo proceso productivo. Tal es el caso
de “Pinesque” y “Sotol La Promesa’, en Chihuahua; este dltimo
destila lo que queda de la uva después de procesar el vino. Esta-
blecen una alianza que permite a ambos microempresarios apo-
yarse y dar mayor uso a la materia prima de “Pinesque” y al equipo
de “Sotol La Promesa”. En el proceso ambos intercambiaron
conocimientos: uno respecto de los aspectos vinculados con la
destilacion de la uva ya procesada; el otro, al destilar el producto
en sus instalaciones.

Por ultimo, citamos los casos de microempresarios que —bien
sea mediante la Camara local o constituyéndose en redes infor-
males— pretenden desde desarrollar un cluster de alimentos hasta
apoyarse para gestionar ante organismos publicos y privados la
participacion en expos locales y nacionales, gestionar recursos
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comunes, conseguir conocimiento sobre la administracién de
los emprendimientos.

III. ALGUNAS REFLEXIONES SOBRE LA RELACION
ENTRE REDES Y CONOCIMIENTO

Las microempresas se encuentran en constante interacciéon con
otros actores e insertas en un contexto que les proporciona el co-
nocimiento para seguir adelante. Los conocimientos que los
microempresarios necesitan, se hallan contenidos en pequefios
cambios en las rutinas de produccién, mejoras alos productos, em-
paques, etiquetas; y suelen partir de los actores mas proximos a
ellos: parientes, amigos, profesores, otras empresas o IES muy
arraigadas y preocupadas por la problematica de la region, que
comparten marcos de referencia que gufan sus acciones (Mitchell,
1969). En el caso que nos ocupa, las redes en las que participan
nuestros microempresarios rurales, incorporan en sus relaciones
las practicas regionales y las tradiciones productivas locales, refle-
jadas en que los productos que las empresas elaboran, se basan en
el aprovechamiento de los procesos productivos locales.

Es importante hacer notar que el conocimiento que se com-
parte al participar de estas redes es fundamentalmente técito:
contenido en habilidades, el know how de los actores y su transmi-
sién, entrafa un aprendizaje continuo, que se busca sea simétrico
para que todos los participantes se beneficien, desde las institu-
ciones gubernamentales que buscan “colocar un recurso’, hasta
las 1ES que —en ocasiones— pueden conseguir financiamiento
a partir de cursos o asesorias a estos microempresarios, ademds
de legitimarse en la region. Por otro lado, se encuentra la red de
familiares y amigos, de gran utilidad para que las microempresas
puedan comercializar sus productos, ya que ellos los pueden reco-
mendar o, si tienen negocios, prestarles el punto de venta para que
se den a conocer en la comunidad. También pueden ayudar con
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una recomendacién o como aval de los productos que generan
las empresas que inician operaciones.

Otro aspecto importante es el relacionado con los conoci-
mientos que se intercambian en la red social, en tanto son utiles
para resolver problemas especificos de las empresas en las dreas
de finanzas, produccion, administracién y mercadotecnia, asi
como para la construccién de atajos que permitan dar un salto
en el conocimiento y reducir la brecha para obtener de manera
eficaz financiamientos o mejorar aspectos productivos (0 ambos).
Ademas, el trabajo en red permite lograr apoyos para formalizar
las empresas a partir de la asesoria de las instituciones guberna-
mentales y de educacién superior, asi como para comercializar
sus productos.

Algunos de los actores relevantes en la transferencia del cono-
cimiento son:

a) La propia interaccién social en tanto fuente de conocimien-
to, ya que facilita la transferencia del conocimiento ticito.

b) Los consultores y prestadores de servicios profesionales,
asi como diversas instancias gubernamentales. Estos acto-
res facilitan el logro de financiamiento; ademds, otorgan
asesoria para la comercializacién de los productos y mejora
de los procesos. Ponen en contacto a las empresas y las
ayudan con asuntos de mercadotecnia.

¢) Las 1Es ofrecen los conocimientos para mejorar el proceso
productivo, asi como asesoria para llevar a buen puerto los
proyectos de la empresa. Los consultores, los prestadores
de servicio social, asi como las instancias gubernamenta-
les junto con las IES, orientan a los microempresarios para
que logren gestionar recursos y apoyo, debido a que cono-
cen los programas y las bolsas destinadas para las microem-
presas.

d) Las reuniones empresariales y las ferias. En estos espacios
que construyen las instancias gubernamentales y las Cdma-
ras de Comercio y de la industria, los empresarios estin en
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contacto con sus paresy en posibilidad de aprender de ellos
—de acuerdo con sus experiencias y conocimiento—, al
tiempo que les permite encontrar proveedores y mercados,
lo cual fortalece a la microempresa.

e) Los proveedores y clientes intercambian conocimientos
sobre nuevas tecnologias e informacién al presentar los
productos nuevos y diferentes, que se han generado a partir
de la investigacién. Mientras tanto, los consumidores —al
plantear sus necesidades y demandas—, fuerzan la innova-
cién'y el cambio.

f) Las pricticas regionales se derivan de una cultura compar-
tida y posibilitan marcos de referencia comunes. Esto fa-
cilita la incorporacion de procesos industriales regionales,
asi como la integracion de cadenas productivas.

g) Los familiares y amigos. Estos actores, al tiempo que pro-
porcionan recursos financieros (muchas veces para iniciar;
otras, para que el negocio permanezca), por lo general son
fuente del conocimiento del proceso de produccién y del
producto, a partir de una receta de familia, del amigo o la
amiga. También les proporcionan valor al recomendarlos
o cuando les prestan el punto de venta que ellos han logrado
para sus empresas, mientras se dan a conocer en la comu-

nidad.

Tenemos pues que las redes pueden visualizarse como un espa-
cio que facilita la transferencia del conocimiento, en tanto que
los actores ponen en comun sus experiencias, las caracteristicas
de los procesos administrativos y de produccidn, mercados,
puntos de venta, formas de financiamiento, tradiciones produc-
tivas, espacios de encuentro, capacitaciones y objetos conocidos
que permiten a los integrantes de la red, avanzar tanto en el
conocimiento como en el desarrollo y permanencia de sus mi-
croempresas.

212



Capitulo 5






Las redes para la comercializacién

Gerardo Vera
Montserrat Vera
Carlos Torres

El objetivo de este capitulo consiste en indagar sobre las formas
en que las micro, pequenas y medianas empresas rurales llevan
a cabo el mercadeo, la comercializacién de sus productos y lo
que algunos autores como Mouzas (2005) llaman “la accién de
mercadotecnia’, asi como averiguar hasta qué punto han servido
para cumplir estos propdsitos las redes sociales en que participan
las empresas.

El capitulo inicia con una discusion conceptual sobre lo que
se entiende por “mercadeo’, “comercializacién” y “accién de mer-
cadotecnia”. Posteriormente, a partir de un conjunto de evidencias
empiricas, se van analizando y discutiendo las caracteristicas
que se observan sobre el mercadeo, la comercializacién y la
accién de la mercadotecnia en el sector de empresas referido.
Dicho andlisis finaliza con el planteamiento de que las mipymes
de la Rendrus utilizan sus redes sociales sobre todo en aspectos
relacionados con el mejoramiento y desarrollo de nuevos produc-
tos, la adquisicion de insumos de mejor calidad, la informacién
sobre mercados potenciales y la promocién de sus productos;
pero muy poco en lo que se refiere a los aspectos logisticos de la
comercializacion.
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I. MERCADEO, COMERCIALIZACION
Y ACCIONES DE MERCADOTECNIA

Uno delos aspectos decisivos que cualquier tipo de empresa debe
tener en cuenta es lo que algunos denominan “mercadeo”. Segin
Caracciolo de Basco (1993), significa cualquier accién dirigida
a influir o intervenir en los mercados; asimismo, constituye la
aplicacién de técnicas que permiten identificar y generar mer-
cados para los productos. Cumple el doble objetivo de satisfacer
las necesidades de los demandantes y al propio tiempo hacerlo
de manera rentable para las unidades de produccién. En tanto, la
“comercializacion” puede considerarse como una parte del con-
cepto global de mercadeo; aquélla abarca el proceso por el cual los
bienes son trasladados desde los productores a los consumidores
intermedios o finales.

De acuerdo con Bucklin, Ramaswamy, y Majumdar (1996), la
estructura del canal de comercializacion tiene dos grandes com-
ponentes: el sector comercial (el que es distribuidor o redes de
intermediacién) y el de consumo final. Los mismos autores plan-
tean que los servicios de distribuciéon producidos por el canal
pueden dividirse en dos grandes clases de servicios: logisticos y
de informacién. Los primeros son los que se ocupan de colocar el
producto a disposicion del cliente final en condiciones de accesi-
bilidad, inmediatez, fraccionamiento, surtido. Los segundos son
los que proporcionan flujo de informacion en el canal tanto hacia
abajo: del fabricante a los distribuidores y usuarios finales, como
hacia arriba: del usuario final a los distribuidores y fabricantes.

Uno de los problemas principales que se encuentran al analizar
las estructuras de los canales de comercializacion es el papel que
desempena el entorno en su proceso de estructuracion. ;Por qué
una empresa que opera en distintos mercados con un mismo
producto, utiliza o disena canales distintos en cada uno de ellos?
En un mercado abierto y competitivo, lo que determinara la
supervivencia del canal de comercializacion sera su eficiencia al
producir los servicios de distribucion deseados.
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Tal variable resulta muy importante para las empresas rurales,
ya que éstas se mueven en un entorno que —en general— se
distingue por la escasez de recursos de todo tipo; por ello, las di-
ficultades de mercadeo a las que hacen frente (especificamente,
de la comercializacién de sus productos) resultan atin mayores.
En dichas condiciones, es frecuente encontrar que las empresas
(como se senala en el capitulo anterior) recurran a intermediarios;
sobre todo a diversos agentes como instituciones de gobierno,
amigos, familiares u organizaciones no gubernamentales (oNG)
—incluso ala web—, para que les proporcionen informacion para
identificar y generar mercados, para influir en ellos y que —sin
convertirse precisamente en un canal de comercializaciéon— les
sirvan de enlace o punto de partida para disenar las estructuras
de estos canales y, asi, hacer llegar sus productos al consumidor
final. En otras palabras, los citados emprendimientos recurren a
sus relaciones para llevar a cabo sus actividades de mercadeo.

Por otra parte, el motor que inicia y mantiene el proceso de
estructuracion de los canales, es la busqueda de la ventaja com-
petitiva. Dicho factor ejerce una influencia clave en los proce-
sos de integracion vertical y de la estabilizacion de las relaciones
dentro del canal. Asimismo, ayuda a explicar por qué en algu-
nos mercados prevalecen los canales indirectos, mientras que en
otros prevalecen los integrados.

A su vez, Nevin (1995) senala que las formas en que las em-
presas se relacionan entre si en un canal de distribucién son muy
variadas y complejas. Hasta el punto que indica que la separacion
tradicional entre proveedores, vendedores, intermediarios y
clientes, puede dejar de existir en un futuro muy préximo.

Esta vision es consecuencia de utilizar el concepto de cadena
devalory el de las redes de empresas que lo integran, con laidea de
que ha de ser diseniado como un proceso de produccién-distri-
bucidn sin solucion de continuidad. Cada vez mis, las empresas
se involucran en desarrollar relaciones estables con sus provee-
dores y clientes. Como consecuencia de ello, surge el concepto
del marketing de relaciones: “[ ... ] todas aquellas actividades de
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marketing dirigidas a establecer, desarrollar y mantener relaciones
de intercambio exitosas” (Morgan, y Hunt, 1994). Uno de los
pilares sobre los que descansa este concepto es la busqueda de
la eficiencia. La diferencia consiste en que por tratarse de una
relacién entre dos organizaciones independientes, la bisqueda de
la eficiencia debe beneficiar a las dos partes. El resultado de esta-
blecer, desarrollar y mantener las relaciones, debe proporcionar
una ventaja competitiva a las dos partes.

Si bien es cierto que —de manera general— se puede estar
de acuerdo con dicho planteamiento, consideramos necesario
matizarlo. Volviendo a las empresas rurales, las relaciones que
establecen (incluidas las de comercializacién) no tienen que ver
exclusivamente con organizaciones (éstas incluyen a diferentes
actores); como ya se seial, se trata de familiares, amigos, clientes,
colegas, y otros. Por ello, algunas de tales relaciones no tienen
como punto de referenciala busqueda de una ventaja competitiva,
sino —en muchos casos— de colaboracion.

Precisamente en este sentido, en el caso especifico de la mer-
cadotecnia o del mercadeo, Mouzas (Op. cit.) llama la atencién
sobre la necesidad de cambiar el enfoque sobre la manera de ver
y analizar lo que él denomina la “accién de mercadotecnia’, la
cual comprende actividades como desarrollo de nuevos produc-
tos, lanzamiento de una marca nueva, penetracién de las marcas
existentes en nuevos mercados, o bien compra de productos y
servicios; también puede involucrar la cooperacién con provee-
dores para mejorar la calidad del producto, la disponibilidad del
producto o la cooperacion con clientes para obtener una lista de
nuevos productos o apoyos promocionales. La propuesta es hacer
el andlisis yano desde el enfoque de competencia y de la rivalidad
entre empresas, sino mediante un enfoque de colaboracién; para
ello, aplica el enfoque de redes interorganizacionales de colabo-
racion y hace hincapié en las capacidades de mercadotecnia que
es posible desarrollar a partir de relaciones diddicas.
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II. EL MERCADEO DE LOS MICRO Y PEQUENOS
PRODUCTORES EN MEXICO

A. El mercado

Actualmente en México, las tiendas de autoservicio, las tiendas
departamentales y los supermercados se han apoderado de 53%
del mercado de alimentos, bebidas y productos basicos de primera
necesidad; pero también en buena medida del mercado de ropa,
calzado, muebles, electrodomésticos, ferreteria y papeleria. El
porcentaje restante (es decir, aproximadamente 47%) est4 inte-
grado por pequenos comercios. Las tiendas departamentales y
los supermercados estian enfocados al abasto de la poblacién de
ingresos medios y altos. Se observa una marcada concentracién
en la zona metropolitana y los estados del Norte, que se caracte-
rizan por una gran parte de su poblacién que obtiene un ingreso
por arriba del promedio nacional; ademas, en el caso de estos
ultimos, por la influencia de los patrones de compra de la Unién
Americana (Schwentesius, y Gémez, 2006).

Ante tal escenario, se puede presumir que la participacién de
las mipymes rurales en el mercado de consumo de la poblacién
de ingresos medios y altos resulta bastante limitada. No obstante,
hay evidencias empiricas de algunas pequenias empresas, como
lo sefiala Caracciolo de Basco (Op. cit.), que han logrado identi-
ficar algunos nichos de mercado y generar espacios para colocar
sus productos. Ese ha sido el caso de los tianguis de productos
organicos.

Por otro lado, no hay que olvidarse del mercado constitui-
do mayormente por la poblacién de bajos recursos. Muchas
mipymes participan en él; con estrategias pertinentes, podrian
llegar a obtener buenas rentas. Algunas empresas grandes han
sabido aprovechar este mercado. Reorientando sus estrategias de
negocios, han logrado identificar dentro de la poblacién de bajos
recursos, espacios para colocar sus productos. En México, empre-
sas como “Cemex” y “Elektra” dan cuenta de la importancia de
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participar en mercados aparentemente poco atractivos. “Cemex”
mediante el programa “Patrimonio Hoy”, que en términos muy
generales consiste en dar apoyo financiero a mujeres para que
adquieran materiales de construccion. “Elektra” ofrece bienes de
consumo y electrénicos via los microcréditos (Budinich, 2005).

Atendiendo a las referencias mencionadas, para algunas mi-
croempresas mexicanas ha quedado claro que su participacion en
el mercado puede ser como proveedores de las grandes comer-
cializadoras, de los supermercados o de las tiendas departamen-
tales, ya sea vendiendo sus productos con marca propia o via la
magquila.

Al respecto, veamos el caso de la empresa “Conservas Santa
Rosa”. Una de sus propietarias comenta:

Nuestra empresa estd localizada en la Sierra de Santa Rosa, en
el estado de Guanajuato. Se constituyé en 1998, con apoyo de
una ONG. Ellos nos capacitaron para que elabordramos licores y
mermeladas con frutas silvestres de la regién (pera, manzana, ci-
ruela, durazno, entre otras frutas). La empresa se dio a conocer en
el anno 2000, cuando participamos en una expo en Guanajuato, con
motivo del dia internacional de la mujer. A partir de este momento,
empezamos a tener algunas ganancias que reinvertiamos en la em-
presa. Fue hasta el afio 2006 cuando empezamos a tener mayores
ganancias. En ese ano tuvimos la oportunidad de colocar nuestra
mermelada de fresa en los restaurantes “Toks”. Ellos, los de “Toks”,
nos conocieron en una expo en Chiapas. Se acercaron a nosotros,
probaron nuestro producto y nos hicieron un pedido de 20 000
frascos, proporcionindonos los frascos y las etiquetas. De ese
momento hasta la fecha, es nuestro cliente principal.

Otra empresa que vende a una tienda departamental es “Maxes”;
su propietaria comenta:

La empresa estd localizada en Hermosillo, Sonora; comenzamos
operaciones en el ano 2010. Sembramos cacahuate semiorgdnico
[le llama asi porque —pese a ser producido de manera orgénica—
no cuenta con la certificacién], que posteriormente se procesa
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para convertirlo en cacahuate garapinado. La empresa empezd
produciendo en muy pequenas cantidades; y en 2010, cuando
mediante un asesor financiero que me recomendaron en la Secre-
tarfa de Economia, [fue] que empecé a venderle a “Casa Ley”. Desde
un principio, el enfoque fue venderle a las tiendas grandes de auto-
servicio y supermercados.

Se trata de dos empresas que comercializan sus productos en las
grandes tiendas departamentales o en las grandes cadenas na-
cionales, aunque cada unalo logra a partir de circunstancias dife-
rentes. “Conservas Santa Rosa’, a partir de su participacién en
una expo, lugar que la mayor parte de los microempresarios
aprovechan para vender sus productos y utilizan como ventana
de oportunidad para darse a conocer; “Maxes’, por su parte
—desde que realizo su proyecto—, tenia un mercado bien iden-
tificado, y el trabajo de su propietaria consistié en generar un
espacio en dicho mercado. En ambos casos hemos de resaltar
que los productos se comercializan con marca propia.

La otra posibilidad que tienen las microempresas rurales
mexicanas es participar en el mercado local, regional, nacional
(incluso internacional), ya sea por intermediarios como las
centrales de abasto, intermediarios menores como pequenas
tiendas (misceldneas), o colocando sus productos de manera
directa. Sobre esta ultima posibilidad, destaca la capacidad del
empresario para influir en el mercado; en otras palabras: lograr
seducir mercados.

Un ejemplo de ello es la empresa “Dulfimex”. Una de sus pro-
pietarias comenta:

Nuestra empresa estd localizada aqui en el D. F.; tenemos con ella
mas de 20 anos. Empezamos haciendo dulce cristalizado de chi-
lacayote, de calabaza y de camote. Posteriormente incorporamos
naranja, pera, xoconostle, manzana, higo y pifia, asi como dulce de
amaranto, dulce de coco, garapinados y jaleas. Nuestros produc-
tos los vendemos principalmente en el mercado de La Merced, la
Central de Abastos y en las dulcerias de Santa Cruz Acapixtla.
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Se trata de una empresa que, desde que inicid, ha vendido su
produccién en el mercado local. Destaca la capacidad de sus due-
nos para mantenerse en este mercado tan competido. Al respecto,
la duena senala: “Acd por el rumbo de Santa Cruz Acapixtla hay
muchas dulcerias que elaboran dulce cristalizado, pero no produ-
cen dulce de pasta de camote; nosotros si. Este dulce es nuestra
fortaleza en este mercado”.

Otro ejemplo que muestra la importancia del mercado local es
“Vitamoril”. Uno de sus propietarios comenta al respecto:

La empresa inici6 operaciones en el ano 2006. Estd localizada en
el municipio de San Gabriel Chilac, Puebla. Producimos un com-
plemento alimenticio y cosmético que tienen como base el aceite
de moringa oleifera. Nuestros productos los vendemos sobre todo
en el mercado local, de manera directa, a través de dos puntos de
venta: uno en Tehuacin y otro en Cholula; ambos municipios, del
estado de Puebla. Igualmente, vendemos en el mercado nacional o
internacional a través de nuestra pagina web. Sin embargo, en estos
mercados nuestra participacién es ain muy reducida.

Otro ejemplo de participacion en el mercado local, influyendo
en él mediante la generacién de un espacio para sus productos, es
“Toritos La Chata™:

La empresa tiene sus origenes en el municipio de Boca del Rio,
Veracruz, alrededor del afio 19235. Inicia como una cantina de raya;
es decir, una tienda donde los pescadores después de recibir su
raya [dinero devengado por el trabajo realizado], pagaban por los
productos que previamente habian consumido: alcohol, cerve-
za, arroz, maiz, frijol, etcétera. En esos afios, mi abuelo y mi tio
preparaban licor de menta, de jobo y de nanche. Posteriormente,
incorporarian los sabores de cacahuate, fresa, guandbana y coco.
Esta bebida se fue popularizando en la regién y no fue sino hasta
hace mas o menos 20 afios que se decidio registrar la marca, enva-
sarlo y etiquetarlo. Actualmente se halogrado mantener el gusto por
esta bebida, el “torito”, vendiéndose de manera directa, sin ningtin
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intermediario y en el mismo lugar donde se vendia hace 88 afnos:
en Boca del Rio Veracruz.'

En este caso se trata de un producto que no obstante su larga his-
toria —y al que no se le han realizado cambios significativos—,
se ha logrado mantener en el gusto del consumidor. Ha logrado
permanecer en el mercado local durante casi 90 anos.

Los casos anteriores muestran la capacidad de estos empre-
sarios para crear la necesidad de consumo para sus productos,
asi como la dificultad que hallan para participar en mercados
nacionales o internacionales; no por falta de calidad, sino por
no cumplir con las certificaciones de inocuidad y de produccién
orgdnica.

Otro ejemplo es la empresa “Maxes”. Al respecto, la duena
explica:

El cacahuate que cosechamos, lo producimos sin hacer uso de
quimicos ni fungicidas; sin embargo, no tenemos la certificacion:
es carisima y lleva mucho tiempo. Y ahorita no estoy enfocada
a ese pequeno sector del mercado, que es muy chico: solamente 2
0 3% del mercado te podrd consumir y pagar un producto organico.

Los largos plazos de financiamiento que les imponen las tiendas
departamentales, los supermercados o las tiendas de autoservicio,
suelen ser un obsticulo mds que estas empresas deben enfrentar
cuando intentan colocar sus productos.

Al respecto, el duefio de “Pinesque” senala:

En algin momento intentamos colocar nuestro producto en “So-
riana”; sin embargo, se nos dijo que no era conocido y que tenia
un precio muy alto (alrededor de $300/botella) en comparacién
con otros vinos extranjeros cuyo precio no llega alos $100/botella.

! Hay que tener en cuenta que se trata de un producto de consumo inmedia-
toy con una vida de anaquel muy reducida; aun cuando se vende embotellado,
se recomienda mantenerlo en refrigeraciéon y consumirlo a la brevedad, pues
no se le agrega ningtin tipo de conservadores.

223



GERARDO VERA, MONTSERRAT VERA Y CARLOS TORRES

Adicionalmente, nos exigian esperar un periodo de 120 dias para
liquidarnos.

De acuerdo con las evidencias descritas, se puede afirmar que
estas empresas participan sobre todo en el mercado local; pre-
sumiblemente porque —dada su escasez de recursos— es en él
donde tienen una mayor capacidad para influir y generar espacios
para sus productos. Participar en los mercados nacionales e in-
ternacionales exige mayores recursos: desde aspectos logisticos
o requisitos como la certificacién organica y de inocuidad que
muchas empresas no pueden cumplir; no por falta de calidad, sino
por el costo que tiene que pagarse a las certificadoras.

Otro factor que obra recurrentemente en contra de la par-
ticipacidn de las mipymes, es la incapacidad para cumplir con
ciertos volumenes de produccién. Igualmente, se puede decir
que si bien es cierto que algunas de las empresas han logrado
insertarse como proveedoras de las tiendas departamentales,
de autoservicio, de los supermercados o de las grandes cadenas
nacionales, la mayor parte no lo tiene como objetivo principal;
entre otras razones por los largos plazos de financiamiento que
les exigen estas tiendas, y que para una empresa micro, pequefia
o mediana, le significa quedarse sin capital de trabajo.> Aunque
se ha descubierto que algunas participan en los dos ambientes:
las tiendas grandes para volumen; los mercados locales, para
obtener liquidez.

También las evidencias presentadas muestran que —en gene-
ral— para colocar sus productos en los mercados mencionados,
estas organizaciones lo hacen de modo directo: ellas mismas
buscan las maneras de convencer al cliente de la necesidad de que
consuma sus productos, sin recurrir a ningtn tipo de apoyo. En

*Es importante sefialar que para evitar que las mipymes se queden sin liqui-
dez debido alos largos plazos de financiamiento que les imponen las tiendas
departamentales o las tiendas de autoservicio, Nacional Financiera (Nafinsa)
ha creado una suerte de factoraje con un costo minimo. “Maxes” ha recurrido
a este tipo de apoyo.
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otras palabras, en su mayor parte, dichas empresas —tal como lo
plantea Caracciolo de Basco, Op. cit.— han desarrollado ciertas
herramientas para influir en el mercado local.

B. La comercializacién

En lo que respecta a la comercializacién (retomando la propues-
ta de Bucklin, Ramaswamy, y Majumdar, Op. cit.), el analisis se
hara a partir de la identificacion de los aspectos logisticos: acce-
sibilidad, inmediatez, fraccionamiento y surtido. En lo referente
alo que él denomina “los aspectos informaticos” (informacién
hacia arriba y hacia abajo del canal de comercializacién), ellos
serdn incluidos en el andlisis de las acciones de mercadotecnia,
dado que en el presente trabajo se considera que tales acciones
los incluyen.

Porlo general —y como descubrimos entre nuestros pequenos
productores—, una manera de comercializar sus productos: de
ponerlos a disposicion del cliente final de un modo accesible,
inmediato, fraccionado y con un surtido suficiente, ha sido la
venta directa del productor al consumidor; ésta resulta posible-
mente una de las mas socorridas. También, algunas empresas
han establecido alianzas con distintas instituciones de gobierno
para vender directamente en sus respectivas tiendas, o bien para
mejorar su infraestructura de comercializacién. Otras mas han
aplicado el desarrollo de “cadenas cortas”; esto es, con la venta
en mercados locales, tianguis, por medio de los vecinos y la pro-
mocién del “Sello de Pequefios Productores” (para el caso de
las certificaciones). Ultimamente recurren a las redes sociales:
paginas web y Facebook, principalmente; de tal modo han lo-
grado una mayor accesibilidad para sus productos, sin importar
las distancias. Aunque en este caso no es posible que el cliente
pueda disponer del producto de manera inmediata.

En el rubro del surtido, es pertinente indicar que —en gene-
ral— la mayor parte de las mipymes carecen de una linea amplia
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de productos, pues muchas de ellas se hallan en un proceso de
consolidacion; por lo mismo, no disponen de los recursos su-
ficientes para diversificar sus productos. En consecuencia, se
enfocan en los articulos con los que lograron posicionarse en
algun mercado. No obstante, se dan ciertas excepciones. Hay
empresas que tienen como objetivo estratégico precisamente
desarrollar de manera sostenida nuevos productos.

Retomando el caso de “Conservas Santa Rosa”, su propietaria
comenta:

Vendemos de manera directa, en nuestra tienda, a través de Internet
y de la cadena de restaurantes “Toks”. También tenemos convenios
con “Mutipack” y con “Fedex”, lo que nos permite mandar nues-
tros productos a través de este servicio de mensajeria a diferentes
lugares de la republica. Sin embargo, es necesario aclarar que con
“Toks” solamente se vende mermelada de fresa y miel de abeja.

En la comercializacion de los productos de esta empresa, se ob-
serva el uso de diferentes canales para lograr la accesibilidad,
inmediatez y fraccionamiento de sus productos. Sin embargo, el
surtido es limitado. Particularmente en el caso de “Toks”, don-
de s6lo se comercializa mermelada de fresa y miel de abeja; no
obstante que el surtido de mermeladas incluye sabores de pera,
manzana, ciruela y durazno.

En lo que concierne a “Maxes”, su propietaria sefiala: “El ga-
rapinado lo comercializo de manera directa con ‘Casa Ley’. El
contacto con esta empresa fue posible gracias a las amistades de
un asesor financiero que me recomendaron en la Secretaria
de Economia’”.

A diferencia de la anterior, en esta empresa se observa el uso de
un solo canal para comercializar su producto; es decir, por medio
de “Casa Ley”.

En el caso de “Dulfimex”, la duena explica: “De nuestra produc-
cion, una parte la comercializamos de manera directa. El resto, la
vendemos al menudeo en las dulcerias de Santa Cruz Acapixtlay
en el mercado de La Merced. En la Central de Abastos les vende-
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mos a granel”. En este caso, se puede decir que “Dulfimex” emplea
dos canales para la comercializacién de sus productos: la venta
directa y los intermediarios; las dulcerias, la Central de Abastos y
el mercado de La Merced.

Enlo que respecta a “Vitamoril”, uno de los socios senala:

Nuestros productos los colocamos de manera directa, a través de
dos puntos de venta: uno en Tehuacén y otro en Cholula; ambos,
municipios del estado de Puebla. Igualmente, vendemos en el
mercado nacional o internacional a través de nuestra pagina web. En
el caso del punto de venta de Cholula, este espacio lo conseguimos
a través de una alianza con Cinia (empresa que se distingue por dar
trabajo inicamente a personas con alguna discapacidad).

En “Vitamoril” se utilizan tres canales de comercializacidn: la ven-
ta directa, un intermediario y la web. Cuando la venta es directa 'y
por via del intermediario, se logra la accesibilidad, la inmediatez,
el fraccionamiento y el surtido de sus productos. Sin embargo,
cuando la venta tiene lugar por medio de su pagina web (<www.
vitamoril.com>), es necesario subrayar que aunque la accesibilidad
de sus productos crece ampliamente, la inmediatez se ve limitada,
sobre todo cuando la venta se realiza en el mercado nacional o
internacional.

Continuamos con “Toritos La Chata”. Su propietario senala:
“La comercializacion del ‘torito’ se hace al menudeo, de manera
directa en el punto de venta en Boca del Rio Veracruz, sin ningin
intermediario”. A diferencia de las empresas anteriores, “Toritos
La Chata” utiliza un canal de distribucidn: la venta directa en un
solo punto, sin intermediarios. Esta decision favorece la inmedia-
tez, el surtido y el fraccionamiento del producto; empero, limita
sensiblemente la accesibilidad.

En el caso de “Pinesque”, uno de los socios explica: “La colo-
cacion del producto en el mercado local, en los supers ‘Gelos’ y
‘Santa Fe” ha sido por gestiones directas de un servidor. Practica-
mente de ir a tocar a su puerta”. Ha de utilizarse s6lo un canal de
comercializacién, conlo cual se puede decir que logra la inmedia-
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tez, el fraccionamiento y el surtido para su producto; no obstante,
con una accesibilidad que se limita al mercado local.

Con estas referencias, se muestra que las empresas recurren
a la venta directa y por intermediarios, como las tiendas depar-
tamentales, algunas cadenas de restaurantes, las centrales de
abastos y tiendas especializadas para la comercializacién. En
menor medida, hacen uso de la web. En algunos casos, cuando
el pedido tiene que entregarse lejos del punto de venta, se hace
uso de los servicios de mensajeria. Es importante tener en cuenta
que estas empresas disponen de recursos escasos; ello les impide
tener acceso a equipo de transporte (ya sea propio o en renta)
para llevar sus productos a mercados distantes. Mediante tales
canales de comercializacién, intentan que sus productos logren
accesibilidad, inmediatez, fraccionamiento y surtido que exige el
consumidor final.

Hemos de senalar que cada una de las empresas indicadas
sigue una estrategia de comercializacion especifica, que desde
luego obedece al tipo de productos que elaboran, al mercado en
donde pretenden colocar sus productos; pero, sobre todo, al
entorno que las rodea y a las capacidades de gestion de sus pro-
pietarios.

Asimismo, en las empresas analizadas se observa una cadena de
comercializacion corta. De modo general se puede esquematizar
de la siguiente manera.

CADENA DE COMERCIALIZACION DE LAS MYPIMES

; N
Productor » Mercado Distribucién minorista
mayorista Supermercados
Tiendas departamentales
Miceldneas
. Mercado Tianguis
externo Web

FUENTE: Elaboracién propia.
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Se trata de una cadena de comercializacidn, cuya estructura
busca (dentro de las circunstancias propias en que las empresas
analizadas se encuentran, como escasez de recursos, volimenes
de produccién reducidos y participacién en mercados locales)
proporcionarles una ventaja competitiva y la maxima eficiencia
posible en los servicios de distribucién. Es decir, la eleccién del
canal de comercializacion en lo que a logistica se refiere, estd en
funcién de minimizar los costos de distribucién y que el cliente
pueda tener acceso a los productos de dichas empresas, en el me-
nor tiempo posible y en la cantidad y surtido requerido.

III. LAS ACCIONES DE MERCADOTECNIA

De acuerdo con las evidencias empiricas descritas sobre el mer-
cado y el aspecto logistico de la comercializacion, para desarro-
llar estas tareas los empresarios utilizan sus relaciones o contac-
tos. Como se verd a continuacion, en lo referente a los aspectos
de informacién tanto hacia arriba como hacia abajo del canal de
comercializacién, quedan incluidos en lo que Mouzas (Op. cit.)
denomina “la accién de la mercadotecnia”, de igual manera que
para establecer el primer contacto o enlace con algun cliente po-
tencial, las empresas recurren a sus redes y buscan con frecuencia
el apoyo de diferentes agentes que van desde amigos, instituciones
de gobierno, instituciones de educacién superior, ONG, y otras.

Retomando el planteamiento de Ripollés Mell4, y Blesa Pérez
(2006), estas redes en que se apoyan las empresas para realizar las
acciones de mercadotecnia, son conjuntos de relaciones directas
entre el empresario y distintas personas en su entorno socioeco-
némico y familiar.

Para explicar el funcionamiento de ellas (como ya se discutié
en el capitulo 1), se puede recurrir a las propuestas de autores
como Mitchell (1969), Granovetter (1985), Huggins (2000),
Aldrich, y Zimmer (1986), asi como Gonzélez Gémez, y Basaldtia
Hernandez (2007). En el presente apartado, retomaremos la idea
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de Mitchell, quien propone para el andlisis cuatro variables: con-
tenido de la relacidn, direccionalidad de los vinculos, la duracién
del contacto y la intensidad.

Respecto del contenido de la relacién, senala que es el propé-
sito que vincula a los actores; para el caso de las empresas, puede
ser conseguir financiamiento, ubicar conocimientos, compartir
experiencias, tener acceso a mejores materias primas, diversificar
mercados, y asi por el estilo.

Sobre la direccionalidad de los vinculos, propone que —en el
mejor de los casos— debe de ser reciproca y horizontal; sin em-
bargo, con mucha frecuencia se observa que los vinculos entre los
actores resultan unidireccionales y que no necesariamente exigen
reciprocidad.

En cuanto a la duracién del contacto, la red existird siempre
y cuando el conjunto de actores que participan de ella, sigan
interactuando para alcanzar determinados objetivos; en el caso
de nuestras microempresas, pueden ser la obtencién de bienes,
servicios, materias primas, equipo, conocimiento, mercados. . .
Todo lo cual se puede sintetizar de la siguiente manera: el con-
tacto se mantendra en la medida en que haya necesidad de
comunicar algo.

Por ultimo, en cuanto a la intensidad, ella puede entenderse
como el nivel de inclusién de los actores vinculados entre si.
Es decir, el grado de influencia que sobre el comportamiento
de un actor, tienen los demds actores con los que se encuentra
vinculado enlared. Asi, por ejemplo, un empresario estard proba-
blemente mds influido por sus proveedores o clientes que por sus
vecinos empresarios. Tomando en cuenta las variables mencio-
nadas sobre el funcionamiento de la red, en seguida sefialaremos
algunas evidencias empiricas sobre las caracteristicas de las redes
que han servido de apoyo para la ejecucién de las acciones de
mercadotecnia. Para llevar a cabo sus acciones de mercadotec-
nia, la red de “Conservas Santa Rosa” puede representarse de la
siguiente manera:
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Gobierno
del Edo. de Gto.
Sagarpa,

Instituto de
<«————|\Ciencias Agricolas

Conservas

Santa Rosa

Proveedores de

Restaurante P
Toks resa

Se trata de una red donde la presencia de la variable contenido (el
propésito que permitié vincular a sus actores) fue el interés de las
propietarias para adquirir el conocimiento que les permitiera de-
sarrollar sus productos, capacitarse, conocer nuevos mercados, asi
como disponer de materias primas a buen precio y con la calidad
requerida. En el caso de los proveedores de fresa y de “Toks”, se
puede decir que el propdsito de establecer una relacion con esta
empresa fue de negocios. Con gobierno del estado, de la onG y del
Instituto de Ciencias Agricolas (1ca), predominé un propdsito
de transferencia de conocimientos. La de “Santa Rosa” es una red
enla que se observan vinculos unidireccionales, sin reciprocidad.
Con1ca resulta complicado pronosticar cudnto va a durar la rela-
cion. Es posible que se mantenga en la medida en que la empresa
requiera ampliar y mejorar su know how tecnolégico. Finalmente,
es unarelaciéon donde no se observa una influencia notable de un
actor respecto de otro.

Lared de “Maxes” para llevar a cabo sus acciones de mercado-
tecnia, puede representarse como sigue:

En este caso, se tiene una red donde —de manera semejante
alared de “Conservas Santa Rosa”— el propdsito principal que
vinculd a sus actores fue la colaboracién, el flujo de conocimien-
tos y experiencias. También es una red donde los vinculos mues-
tran un comportamiento esencialmente unidireccional y carente
de reciprocidad. Con una duracién que —al igual que en el caso
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Secretarfa de Asesor
, . 5
Economia financiero
‘ ‘

de “Conservas Santa Rosa”— perdurard en la medida en que haya

un interés econdmico comun entre “Maxes”, “Casa Ley” y el ase-
sor financiero. Con el Centro de Investigacién en Alimentacién y
Desarrollo (c1aD) y con las instituciones de gobierno, la duracién
estard determinada por los motivos que ya fueron comentados
para el caso anterior. Al igual que con la red de “Conservas Santa
Rosa’”, tampoco se observa una influencia muy definida de un
actor sobre otro.

Lared de enla que se haapoyado “Dulfimex” para realizar algu-
nas acciones de mercadotecnia, puede representarse como sigue:

T

| N

Proveedor

Fonaesy
Sederec

Se trata de una red cuyo contenido estd definido por el interés del
propietario de la firma para mejorar sus productos, capacitarse
en aspectos administrativos, conocer nuevos mercados y conse-
guir materias primas de mejor calidad. Asi como por el interés
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en colaborar con estas tareas por parte de las instituciones de
gobierno, de las instituciones de educacién superior y del amigo.
En el caso del proveedor, el interés es de negocio. Igualmente,
los vinculos son unidireccionales: sin reciprocidad. Debido a los
factores ya expuestos para las empresas anteriores, no resulta fa-
cil precisar la duracion. En el caso de esta empresa, posiblemente
la excepcidn sea la relacion con el amigo mencionado, la cual
se espera tenga una duracién de largo plazo. Es una red donde
tampoco se tiene una influencia de alguno de los actores sobre el
comportamiento de los otros.

Lared de las acciones de mercadotecnia de “Vitamoril” puede
representarse de la siguiente manera:

Instituciones de
educacion superior

En este caso se tiene una red con caracteristicas un tanto distintas
de las redes de las empresas anteriores, pues se observa que el
vinculo entre los actores desde luego es el intercambio de cono-
cimientos, asi como lograr acceso a otros mercados; mas no estd
determinado por un objetivo de corto plazo, particularmente con
las Instituciones de Educacion Superior y con Cinia. Por ello, es
una red donde se observan vinculos horizontales y reciprocos
entre “Vitamoril”, las instituciones de educacién superior y Cinia,
con una duracién de largo plazo. Y donde, una vez mds, no hay
alguna influencia contundente de alguno de los actores sobre el
resto.
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Lared delas acciones de mercadotecnia de “Toritos La Chata”
es la siguiente:

Asociacién de
restauranteros Gobierno estatal

y municipal

“Toritos
la Chata”

Es una red conformada tinicamente por tres actores. Al igual que
en el caso de las empresas anteriores, el propésito que mantiene
cohesionada a esta red, vuelve a ser el intercambio de experien-
cias y conocimientos, la posibilidad de conseguir acceso a nuevos
mercados; ademads, algunos otros intereses que tienen que ver con
aspectos culturales, de confianza y reciprocidad. En el caso de
la asociacidn de restauranteros, entre algunos de sus integrantes
hay una relacién de muchos anos. Se tiene entonces una red don-
de la relacién entre la empresa y la sociedad de restauranteros ha
sido de largo plazo. Algo similar ocurre con el gobierno del esta-
do; por ello —a diferencia de las redes anteriores— se observa
claramente la reciprocidad entre sus integrantes.
Lared “Pinesque” puede representarse como sigue:

Instituciones
de educacién

“Pinesque”
producto vino
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Se trata de unared enla que el propdsito principal que vincula
a sus integrantes es la colaboracion para intercambiar expe-
riencias y conocimientos, el mejoramiento de los productos de
“Pinesque” y de todos aquellos que forman parte del “Sistema
Producto Vino”, asi como la posibilidad de explorar nuevos
mercados.

Como ocurre con la empresa anterior, se observa la reciproci-
dad entre los integrantes del “Sistema Producto Vino” y el dueno
de “Pinesque’, lo cual ha permitido que al menos esta relacion
haya perdurado. No ocurre lo mismo con las relaciones estable-
cidas con el resto de los integrantes de la red. La duracion de las
relaciones con las instituciones de gobierno, con las ONG y con
las instituciones de educacion superior, ha seguido un derrotero
similar al de las redes anteriores. En cuanto a la intensidad, hay
evidencias de esta variable en la influencia que el “Sistema Pro-
ducto Vino” tiene con sus integrantes. Al respecto, el dueno de
“Pinesque” comenta:

El “Sistema Producto Vino” trata de aglutinar a todos los pro-
ductores de vino de Chihuahua. Tiene como objetivo sumar el
esfuerzo de los productores y fortalecerlos. [A] Quienes lo integra-
mos —ademas de las relaciones de negocios— también nos unen
relaciones de amistad. Por ejemplo, este “mes” acabamos de iniciar
un curso con la Universidad de Tarragona, Espana.

Como puede percibirse, en las diferentes acciones de merca-
dotecnia que realizan las empresas analizadas, son variados los
apoyos recibidos. Y ciertamente, recurren a una serie de agentes
para desarrollo del producto: su mejoramiento, para capacitarse,
promocionar la empresa y sus productos, asi como para conseguir
insumos de mejor calidad con sus proveedores. Es decir, ante la
escasez de recursos —que en el caso de las empresas analizadas es
cotidiano—, la interaccidn de recursos con otros actores se vuelve
fundamental (Aarikka-Atenroos, y Sandberg, 2012).

Son relaciones diddicas que estin construidas sobre la base de
un interés econdmico; pero igualmente (como lo sefiala Mouzas,
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Op. cit.), por un interés de colaboracién. Llama la atencién que
en ninguno de los esquemas anteriores aparece algun agente
relacionado con la familia. Ademas, se puede agregar que se trata
de relaciones que en su mayor parte han sido originadas en even-
tos econdémicos, planificados y no casuales.

En suma, sobre las acciones de mercadotecnia y las redes en las
que participa el empresario respecto del contenido de la red, en la
mayor parte de las redes mencionadas dos propdsitos sirvieron de
vinculo entre sus actores: el de negocios y el de colaboracién. El
primero se manifestd primordialmente por parte del empresario
y de algunos otros agentes, como las tiendas departamentales,
los proveedores y los consultores. Todos ellos buscando obtener
una ganancia por la compra-venta de sus productos. El interés de
colaboracién se manifesto principalmente por ellado de las insti-
tuciones de educacion superior, las instituciones de gobierno, las
ONG, las asociaciones de empresarios y algunos amigos. El motivo
principal de la colaboracion fue el intercambio de experiencias y
conocimientos; en algunos casos, la solidaridad.

Atendiendo al factor de la direccionalidad de los vinculos —que
en el mejor de los casos debe de ser reciproca y horizontal—,
en las redes descritas se observa que los vinculos entre los di-
ferentes actores son unidireccionales. En la mayor parte de los
casos, solo hay un flujo de informacién, de conocimientos, de
experiencias, y de beneficios de los diferentes actores de la red
hacia el empresario. Por ello no se puede hablar de “reciprocidad”
Aunque, desde luego, se tienen algunas excepciones. Es el caso
de la Asociacién de Restauranteros (donde participa el duefio de
“Toritos la Chata”), el “Sistema Producto Vino” (donde participa
uno de los socios de “Pinesque”), asi como la alianza con Cinia
y con algunas instituciones de educacién superior que tiene
“Vitamoril”.

Duracién del contacto. En este sentido, sefiala Requena (1989):
las redes (como cualquier otro grupo social) tienen un lapso de
vida, ademds de un ciclo que permite que se expandan o contrai-
gan. Hemos de recordar que la red seguird vigente siempre y
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cuando el conjunto de actores que participan de ella contintien in-
teractuando para alcanzar determinados objetivos, que en el caso
de nuestras microempresas pueden ser la obtencién de servicios,
materias primas, conocimiento, mercados, y asi por el estilo. Es-
pecificamente para las redes analizadas, la duracién de los contac-
tos ha sido muy variable, pues el contacto del duefio de “Toritos
La Chata” con la Asociacion de Restauranteros, el sostenido
por el socio de “Pinesque” con el “Sistema Producto Vino”, o de
“Vitamoril” con Cinia, han sido de largo aliento. Por el contrario,
en las relaciones que se mantienen con algunas ONG, instituciones
de gobierno o instituciones de educacién superior, el contacto
es de corto plazo. S6lo se mantiene mientras se lleva a cabo la
capacitacion o se gestionan los apoyos para participar en ferias
y exposiciones.

Por ultimo, citamos la intensidad. En este aspecto —una vez
mds de manera general—, en las redes mostradas en pérrafos
anteriores la intensidad es minima. Posiblemente donde haya
un mayor grado de intensidad sea s6lo en el caso de “Toritos La
Chata” y la Asociacion de Restauranteros. Asi como en el caso
de “Pinesque” y el “Sistema Producto Vino”. En ambos se puede
decir que por la manera como se dice, estin organizados; las dos
agrupaciones pueden influir para bien o para mal en algunos de
los comportamientos de los duefios de las empresas respectivas.
Presumiblemente, en el caso de “Toritos La Chata”: en algunos
aspectos de promocién y de imagen. En el caso de “Pinesque”:
en aspectos sobre capacitacion, en la calidad de los insumos o del
producto final.

Por ultimo, es pertinente senalar que las redes de las empresas
analizadas constituyen una mezcla de relaciones personales y
relaciones institucionales; por ello, mas que hablar de una “red
personal’, el empresario se desplaza en una red cuasiinstitucional,
al menos en las redes descritas. No obstante esta caracteristica, se
observa una amplia autonomia por parte del empresario; aunque,
desde luego, una marcada asimetria respecto de los recursos que
se manejan: conocimientos en el caso de Instituciones de Educa-
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cién Superior y dinero en el caso de las instituciones de gobierno
y de las ONG. Ademas, siguiendo a Johannison (2006), estamos
ante redes de segundo orden que se caracterizan por relaciones
empresariales con instituciones sociales y econdmicas.

ALGUNAS CONCLUSIONES

De acuerdo con las evidencias presentadas —y al menos para las
empresas que han sido analizadas en este capitulo—, para efectos
de definir en qué mercados participaran y coémo haran llegar sus
productos, los empresarios acuden a ciertos contactos. Retoman-
dola propuesta de Caracciolo de Basco (Op. cit.), los empresarios
por lo general deciden enfocarse al mercado local y participar en
él, con lo cual generan la necesidad sobre sus productos. Desde
luego que esta opcién —como ya se sefial6— es la Gnica para
dicho sector de empresas, dada su escasez de recursos, la cual li-
mita sus posibilidades de crear mercados en el espacio nacional o
internacional para sus productos. Algunas otras empresas deciden
participar como proveedoras de las tiendas departamentales, su-
permercados o tiendas de conveniencia, con la intencién de poder
“garantizar” volumenes de compra elevados para sus productos.
Esto exige tener que cumplir con una capacidad de produccion
que permita satisfacer los volamenes de compra referidos; “aguan-
tar” prolongados periodos para recibir el pago; y en ocasiones
tener que cumplir con certificaciones tanto de produccion orga-
nica como de inocuidad.

Enlo referente ala comercializacion en su aspecto logistico: lo
que permite que un producto sea accesible para el cliente, pueda
adquirirlo de manera inmediata, con el surtido y con el fraccio-
namiento requerido (Bucklin, Ramaswamy, y Majumdar, Op.
cit.), las empresas analizadas han optado por una cadena de co-
mercializacion corta. Ello como resultado de que esencialmente
participan en el mercado local, y de que la mayoria comercializa
sus productos de manera directa.
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Solamente en algunos casos se observa la presencia de algin
intermediario antes de que el producto llegara al consumidor
final. También se observa en otros casos y cada vez de manera
mas recurrente el uso de las Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacién (TIC) como correo electrénico, Facebook o pégi-
nas web, para recibir pedidos de sus clientes. Llama la atencién en
este punto una empresa que ha realizado convenios con “Multi-
pack” y “Fedex” para por esta via enviar sus productos.

Finalmente, enlo que respecta alas acciones de mercadotecnia,
se observa de manera contundente que el apoyo que las redes
sociales en las que se halla inserto el empresario le han permitido
—entre otras ventajas— conseguir mejores insumos, desarrollar
y mejorar sus productos, capacitarse en diversos aspectos admi-
nistrativos, desde luego en aspectos de mercadotecnia; pero sobre
todo, le han servido para promocionar sus productos mediante su
participacion en expoferias.

Se trata de redes que, en términos esenciales, se caracterizan
por ser unidireccionales y carentes de reciprocidad; por haber
sido construidas a partir de un objetivo de negocios y donde
los agentes buscan obtener alguna ventaja competitiva, como
resultado de su pertenencia a estas redes. Sin embargo, también
se observan dentro de ellas, relaciones donde prevalece una in-
tencién solidaria, que da por resultado (como lo sefiala Mouzas,
Op. cit.) el desarrollo de ciertas capacidades de mercadotecnia a
partir de un enfoque de colaboracion.
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El papel de los empresarios
en la operacion de las redes

Yesmin Israde
Héctor Carmona

El objetivo de este capitulo consiste en describir los diferentes
roles que desempena el empresario; asimismo, en qué medida
las acciones que realiza dentro de una red de organizaciones,
influyen de manera directa o indirecta en el crecimiento de las
empresas rurales que revisamos a lo largo del estudio. Para ello,
analizaremos las caracteristicas de las agrupaciones empresaria-
les, las actividades de los empresarios en la creacion e integracion
de redes exitosas, asi como las variables mas importantes entre
las empresas (nacionales e internacionales) que participan en la
Rendrus, en relacion con las que no pertenecen a dicha red.
Abordaremos el estudio a partir del marco conceptual de redes,
ya que se trata de una herramienta que permite comprender cémo
se entablan las conexiones entre todas las personas o actores que
participan en la empresa: familiares, amigos, clientes, proveedores
de materias primas, instancias de gobierno, agrupaciones empre-
sariales, intermediarios, practicas culturales de las comunidades. ..
En este sentido, “Con las redes podemos observar interaccio-
nes institucionalizadas (procesos de negociacion, cooperacion,
subordinacién) asi como develar conflictos, manifestaciones
culturales y estrategias de solidaridad, amistad y familiares, en
el marco de estructuras sociales diferenciadas que los influyen,
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condicionan o permiten” (Lugo-Morin, 2011: 131). La mayoria
de estos actores precisa un andlisis, donde las redes personales se
convierten —en casi todas las empresas que revisamos para este
libro— en un factor importante dentro de la organizacion. Los
empresarios hacen uso de su capital social no s6lo para construir
su firma: también para posicionarla en mercados locales, nacio-
nales e internacionales.

Al respecto, Ripollés Mella, y Blesa Pérez (2006), analizan la
influencia que ejercen las redes personales del empresario en
el desarrollo de su empresa. Ademads, proponen estudiar el pa-
pel que desempenan las redes personales como proveedoras de
recursos intangibles y capacidades especiales, para brindar una
serie de ventajas competitivas sostenibles a largo plazo. En su
opinion, las redes personales no sélo se deben estudiar como
generadoras de informacién: también se ha de tomar en cuenta
en qué medida esa informacién ayuda en el desarrollo del cono-
cimiento en las nuevas empresas.

Una red personal es “[...] un conjunto de relaciones directas
entre el empresario y distintas personas de su entorno socio-
econdmico y familiar” (Ripollés Mell4, y Blesa Pérez, 2006:
77). Ademas, los autores argumentan que se considera una
red personal porque: los intercambios del empresario tienen
una dimensidn tanto social como de negocios; y las relaciones
se originan en un evento social o de negocios, planificados o
casuales. Se puede establecer la red personal con tres actores:
amigos, clientes y proveedores e instituciones de investigacion,
asociaciones empresariales o asesorias (o las dos). A estos acto-
res consideramos que falta sumar las instituciones gubernamen-
tales como la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo
Rural, Pesca y Alimentacién (Sagarpa), la Red Nacional de Desa-
rrollo Rural Sustentable (Rendrus), el Fondo Nacional de Apoyo
para las Empresas en Solidaridad (Fonaes), el Fondo de Apo-
yo parala Micro, Pequefia y Mediana Empresa (Pyme). Se trata de
actores que funcionan como facilitadores para estructurar redes
mas complejas. En el caso de nuestra investigacion, la mayor parte
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de las empresas han incursionado tanto en concursos como en
ferias locales, regionales y nacionales mediante la Rendrus; porlo
tanto, la participacion del gobierno se convierte en un nodo més
de la red personal de los empresarios.

Es claro identificar en el trabajo de campo realizado en esta-
dos como Coahuila, Chihuahua, Distrito Federal, Guanajuato,
Michoacédn, Morelos, Oaxaca, Puebla, Sonora y Veracruz, que
la mayor parte de las empresas tiene repercusion directa en las
comunidades de origen. Al respecto, Ripollés Mell4, y Blesa
Pérez (2006), recurren a la metafora del arraigamiento social al
afirmar que cuanto mds reconocimiento y credibilidad obtenga
el empresario entre los miembros de su localidad, més crecerd
su empresa. La legitimidad y la aceptacion del producto o servi-
cio dentro de su red personal, le dard mayor seguridad y certeza
sobre el futuro de su negocio. Es decir, las empresas se encuen-
tran unidas mediante vinculos empresariales con sus localidades
de origen y poseen un fuerte contenido de valor; ello porque
las relaciones en una comunidad no sélo se establecen sino que
guardan informacién, valores y normas de comportamiento. Por
ejemplo, la empresa “Provnopal” (Valtierrilla, Guanajuato) tiene
prestigio ante los habitantes de la comunidad: no sélo porque ha
conferido valor agregado a los nopales de la region, sino también
porque fomenta ferias, exposiciones y concursos de este producto
en la comunidad; ademds, emplea a muchas mujeres como “des-
espinadoras” de la cactdcea.

Las redes personales no son el tinico elemento util para el cre-
cimiento y éxito de una empresa; influye también la habilidad del
empresario en asuntos como la calidad de su producto o servicio,
la creatividad para diversificar sus productos o servicios, cono-
cer los mecanismos gubernamentales para acceder a fondos de
inversion, diseno de la marca, y asi por el estilo. A continuacién
revisaremos el papel que desempena el empresario como miem-
bro de una red.
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I. EL PAPEL DEL EMPRESARIO COMO MIEMBRO DE UNA RED

De acuerdo con Zontanos, y Anderson (2004 ), las redes funcio-
nan como una liga activa inmersa en las estructuras sociales. Es
decir, dicha liga va a estirar o aflojar segin los requerimientos
tanto de las empresas como de las distintas sociedades donde se
encuentren operando. Sin embargo, en algunas ocasiones el hecho
de que laliga se mantenga activa, depende de los empresarios, de
sus competencias para llevar a efecto los procesos de negociacion
y de su capital social. Un empresario es un disenador que hace
una combinacién nueva, innovadora —en funcién del producto
o servicio— de la materia prima, de los bienes intermedios, de
los métodos de produccion, de la accesibilidad de los mercados
o de la organizacion de la produccién. Es creativo, tiene visién y
cardcter (Giraudeau, 2007).

A partir de 54 entrevistas realizadas alos pequenos empresarios
participantes en la Rendrus en los estados de Coahuila, Chihua-
hua, Distrito Federal, Guanajuato, Michoacin, Morelos, Oaxaca,
Puebla, Sonora y Veracruz, se determinan los siguientes roles o
funciones que contribuyen de manera positiva al desarrollo de
su negocio.

TaBLA
ROLES Y FUNCIONES DEL EMPRESARIO DENTRO DE LA RENDRUS

Capacitador
Enlace
Estratega
Motivador
Garante
Organizador
Traductor
Punto de referencia
Comercializador

FUENTE: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de campo.
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Estratega: El empresario marca el rumbo ylas oportunidades
del negocio; busca aprovechar dichas oportunidades en la
localidad. A partir de una idea, genera un emprendimiento
que tiene que moldear de acuerdo con los requerimientos del
entorno, con el propésito de mejorar su empresa.
Capacitador: Procura la mejora y el cambio en sus procesos
productivos, mediante la capacitacién que brinda a sus tra-
bajadores a partir de la identificacion de nichos de mercado.
Procura que sus obreros adquieran nuevos conocimientos y
habilidades.

Enlace: Opera como vinculo con otras empresas, organi-
zaciones gubernamentales, educativas, y miembros de su
familia, proveedores y clientes con los cuales intercambia
informacién, insumos, productos, capacidades, capacitacion,
financiamiento y conocimiento.

Motivador: En ocasiones impulsa su propio proyecto de ne-
gocio; en otras, el que eché a andar la empresa fue alguno de
sus familiares.

Garante: Es el responsable de la empresa cuando se trata de
realizar trdmites gubernamentales y de financiamiento, asi
como de procesos de certificacion.

Representante: Forma parte de agrupaciones y asociaciones
que —percibe— contribuiran al desarrollo de su negocio;
ademds, establece vinculos con otros actores que son rele-
vantes para su sector.

Organizador: Tiende a generar estructuras para posibilitar el
desarrollo de actividades productivas, que permitan no sélo
su supervivencia, sino el desarrollo de la empresa.
Traductor: Al ser parte de redes integradas por otras empre-
sas, organizaciones gubernamentales, educativas, miembros
de su familia, proveedores y clientes, el empresario encuentra
informacién que puede ser util para el desarrollo de su nego-
cio.

Punto de referencia: Al estar en contacto con el mercado, tiene
una idea clara de las oportunidades de mejora asi como de
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los nichos que convienen a sus productos; ello le permite
mejorarlos.

« Comercializador: E]l empresario mismo es tanto vendedor
como desarrollador de la estrategia de mercadeo y publi-
cidad que sigue la empresa. Ello, en la medida en que es
necesario que desarrolle el registro de marca, seleccion de
envase, etiquetas, asi como de canales de venta para la co-
mercializacién de sus productos.

Durante el trabajo de campo que realizamos para el presente libro,
cuando preguntamos a los empresarios o a los encargados de la
empresa: ;Qué hicieron para formar su empresa y comercializar
su producto?, la respuesta generalizada fue buscar a sus familiares,
amigos, empresarios, personas conocidas que trabajaban en el
gobierno. . . Es decir, tuvieron que hacer uso de sus “contactos”
tanto en las diversas etapas del proceso de produccién como enla
comercializacién de sus productos. De acuerdo con las entrevistas
realizadas para esta investigacion, 94% de las empresas se constru-
ye con los familiares; el otro 6% se compone de firmas en las que
se han asociado amigos o vecinos de la comunidad.

En el trabajo de campo que realizamos, encontramos que la
mayoria de los empresarios son proactivos para sacar adelante
su negocio, ya sea para buscar a los proveedores de sus materias
primas, invitar a posibles clientes y —sobre todo— conseguir la
comercializacion de sus productos. Es decir, son dindmicos y se
caracterizan por su autonomia; por su capacidad para aprovechar
los lazos de confianza y cooperacion. Por ejemplo, la mayoria
de los empresarios que participé en la Rendrus lo hizo por una
invitacion directa de un amigo de confianza o por la de un fun-
cionario de la Sagarpa. Asi, aunque algunos no sabian cuéles eran
las implicaciones que traia consigo estar incluidos en dicha red,
participaron mediante el voto de confianza de quien los invit6. En
este punto, actores como amigos, personas de gobierno, posibles
clientes, proveedores y otros, se re-significan a partir del capital
social que el empresario detenta.
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El capital social es un conjunto de recursos tangibles y virtuales
para que los actores —mediante la estructura social— alcancen
sus metas. El capital social actia de dos maneras: como pegamen-
to para formar las redes, y —al mismo tiempo— como lubricante
para facilitar los intercambios de informacién que circulan entre
los diversos actores. Las redes sociales no estdn predeterminadas:
se dan en diferentes contextos de negocios y se activan segun
las necesidades que presenten cada una de las organizaciones
(Zontanos, y Anderson, 2004). Desde una perspectiva local, el
concepto capital social resulta muy importante; aun mds que
el capital econdmico y humano. Es decir, “El capital social asume
dos formas: una corresponde a los lazos internos, en el interior
de un lugar/comunidad (bonding capital); la otra discurre de las
conexiones con el exterior, entre lugares/comunidades (bridging
capital)” (Putnam, 2001: 18-24).

No obstante, resulta fundamental incluir en el concepto ca-
pital social la nocién de red en relacion con otros dos aspectos:
la pertenencia a localidades donde las relaciones de proximidad
generan redes sociales mas fuertes, asi como la importancia de la
innovacién (Bzrenhold, y Aarszther, 2002). Estos dos puntos
se vinculan muy bien con lo que revisamos anteriormente. Por
un lado, la aceptacion y legitimacion del producto por los miem-
bros de la comunidad, dard mayor proyeccion a la empresa hacia
el exterior; por el otro, cuando vimos el término orientacién em-
prendedora, en el cual la innovacion constituye una caracteristica
fundamental con la que deben contar todos los empresarios.

Para Miller (1983),lainnovacién no sélo se refiere ala creaciéon
de un nuevo recurso: también abarca las innovaciones menores
que resultan de formas nuevas de combinar los recursos de que
ya se dispone. En el Manual de Oslo (Comunidad de Madrid,
Consejeria de Educacién, Direccién General de Universidades y
Educacién, 2007) se explican los tipos de innovacién (producto,
proceso comercial y organizativo), los cuales sirven como marco
de referencia para comprender con mayor claridad los cambios
o transformaciones (menores) de los productos o servicios.
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Aspecto importante para identificar la innovacién emprendedora,
es que suponga la busqueda de relaciones nuevas entre los pro-
ductos o los recursos existentes, o los dos (Ripollés Mella, y Blesa
Pérez, 2006). Otras acciones que se insertan en la innovacidn,
pueden ser las modificaciones en la gama de productos o servi-
cios ofrecidos, en los precios o en las técnicas de ventas (ofrecer
muestras del producto) y comercializacién (Giraudeau, 2007).
La mayoria de los empresarios entrevistados para el estudio, men-
ciona el término innovacién como una ventaja competitiva de su
producto. Michael Porter (1985) resalta esta idea precisamente
porque senala que la Ginica ventaja competitiva con la que cuentan
actualmente las empresas es la innovacion.

Dentro de la Rendrus, encontramos practicas de innovacion en
la empresa “Xomex” en Guanajuato, la cual produce el xoconostle
cristalizado, proyecto que surge de un concurso de creatividad
en el Tecnolédgico de Celaya. La empresaria desarrolla también el
xoconostle enchilado, crema de xoconostle, dulces y mermeladas
de la misma fruta. Otra empresa es “Nanines” en Chihuahua, la
cual —para contrarrestar la comida chatarra que se vende en las
escuelas— introduce las manzanas deshidratadas, las cuales han
tenido mucho éxito en la region. Se vende en algunas tiendas
“OXXO” y establecimientos en algunas partes de México. Otra
mas es la “Industria Alimentaria Inalim”, la cual produce sal de
chapulin, chapulin botanero y sazonador de chapulin.

Huggins (2000) refuerza la perspectiva de redes en la explica-
cion del rol social que desempena el empresario y la relevancia
de su involucramiento en el contexto social. Es decir, el duefio de
la empresa participa en la red para acceder a la asistencia finan-
cieray ala posibilidad de comercializar sus productos o servicios
con otras personas, para aprender las acciones rudimentarias
en la administraciéon empresarial, extender contactos con otras
empresas locales, intercambiar el conocimiento y la informa-
Cidn, ganar nuevos contratos con empresas o instituciones. . . En
concreto, el estudio de las empresas a partir de la metodologia de
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redes, favorece el desarrollo econdmico al facilitar la informacion,
transferencia de conocimientos y conductas de comportamiento.

Como hemos visto anteriormente, los empresarios son actores
que se ubican dentro de una red méds compleja donde —ade-
mas de los clientes, los proveedores, asi como las instituciones
gubernamentales y no gubernamentales— se encuentran las
agrupaciones empresariales, las cuales fortalecen los lazos de
comunicacién y el intercambio de informacién entre las firmas
participantes. He aqui sus rasgos mds notables.

II. LAS CARACTERISTICAS DE LAS AGRUPACIONES
EMPRESARIALES

Cuando dentro de la teoria de redes nos referimos a las “agrupa-
ciones empresariales”, no sélo aludimos a la red del empresario,
sino aloslazos que se generan entre las redes de los demas duenos
delas firmas. En este sentido, “[...] en el anélisis de las redes, no se
presta tanta atencion a los atributos de los actores que estdn en la
red, como alos vinculos que relacionan a unos con otros, para dar
una posible explicacion de la conducta de los actores implicados”
(Mitchell, 1969).

En nuestro trabajo de investigacion, 34% de las empresas estu-
diadas pertenece a una asociacion o agrupacioén empresarial. Por
ejemplo, en la empresa “Don Mateo de la Sierra’, en Michoacdn,
el hijo del duefio (quien ahora lleva la administracién de la em-
presa) —mediante los contactos con otras que se dedican a la
destilacién del agave (mezcal)—, organizé y formalizé la Unién
de Mezcaleros de Michoacdn, la cual estd conformada por 200
empresarios, aproximadamente. Al respecto, comenta: “[...] fui
fundador de la Unién ya que vimos que necesitibamos formarla
porque tenfamos un tema importante que es la denominacién de
origen, y vimos que la inica manera [de lograrlo] era organizarnos
los productores; y parece que eso ha sido la clave del éxito. Ya estd
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por publicarse [la denominacién de origen]”? Otros ejemplos
son la empresa “Pinesque”, en Chihuahua, la cual pertenece a una
agrupacion de productores de vinos; mediante ésta abastecen los
pedidos que tienen del producto; la empresa “Peces de Ornato”,
en Morelos, estd conformada por 39 socios y opera como una
franquicia con un fondo revolvente para contingencias; “Rancho
El Paraiso”, en Puebla, pertenece a la Asociacién Ganadera de
Tenanpulco, la cual le ha servido para organizar alos ganaderos en
un tema de suma importancia: la realizacién de un proyecto sobre
la cuencalechera delaregion. Otro ejemplo: la empresa “Regant,
S. A de C. V7, en Michoacin, donde el duefio de la empresa per-
tenece a la asociacién de aguacateros de Michoacén (se surte de
materia prima para sus productos), y desde 1974 pertenece a la
Asociacion Americana de Quimicos de Aceite. Mediante esta
ultima asociacion, el empresario comenta: “Asisti a congresos
mundiales y tuve la oportunidad de relacionarme con personas
que tenian mucha experiencia. Pude platicar y convivir con ellos
paraaprender [ ... "

A partir de las experiencias narradas por los empresarios (quie-
nes pertenecen a una organizacion empresarial), observamos
que el motivo fundamental para agruparse es “tener presencia o
poder” ante las autoridades gubernamentales, empresariales y los
miembros de las localidades para —de tal manera— alcanzar sus
objetivos y metas.

Las agrupaciones empresariales constituyen un vinculo entre
lared de los empresarios que integran una asociacion, y los demads
actores necesarios para que esta red funcione. De acuerdo con el

3 Los empaques de los productos destilados del maguey de todos los empre-
sarios, no pueden llevar escrito el término “mezcal’, pues tiene denominacion
de origen en el estado de Jalisco. Por ello, el grupo de empresarios realizé una
peticion formal para que dicho término también pueda aparecer en los empa-
ques en Michoacén. Dos o tres meses después de la entrevista, lograron la apro-
bacién por parte del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial; no obstante,
al poco tiempo la rechazaron. A la fecha, el proceso sigue en curso.

252



EL PAPEL DE LOS EMPRESARIOS EN LA OPERACION DE LAS REDES

trabajo de campo que realizamos, dichas agrupaciones se carac-
terizan principalmente por:

« Lograr un sentido de “pertenencia e identidad” entre los
miembros de esta nueva red.

« Construir objetivos a corto, mediano y largo plazo para el
beneficio comun.

« Generar una dindmica de apoyo entre los actores de la red.

« Participar en la toma de decisiones en las localidades.

« Solicitar cursos de capacitacion a las autoridades guberna-
mentales, los centros de investigacion y las universidades.

« Innovar en sus procesos productivos.

« Transferir el conocimiento entre los miembros de la red.

De los puntos anteriores, uno de los aspectos reiterativos en las
empresas que investigamos, fue la busqueda de capacitacién tanto
para los empresarios como para sus empleados. Algunos actores
que han hecho las veces de capacitadores han sido la Cdmara
Nacional de la Industria de la Transformacién (Canacintra), la
Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
Alimentacién (Sagarpa), la Secretaria de Desarrollo Econémi-
co (Sedeco), el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
(1mp1), la empresa “Manuel Morua”, el Programa Nacional de
Apoyo paralas Empresas de Solidaridad (Fonaes), la Universidad
Nacional Auténoma de México (UNAM), el Instituto Tecnolégico
y de Estudios Superiores de Monterrey (1ITEsm), la Universidad
Auténoma de Puebla (uar), la Universidad Tecnolégica de la
Mixteca (uTM, Oaxaca), Apoyos y Servicios a la Comerciali-
zacién Agropecuaria (Aserca), la Universidad Tecnoldgica de
Puebla (UTPuebla), la Universidad de las Américas (UpLA),
la Secretaria de Economia (SE), la Secretaria de Desarrollo
Rural (Seder), el Fideicomiso de Riesgo Compartido (Firco);
la Certificadora Mexicana de Productos y Procesos Ecoldgicos
(Certimex), la Universidad Auténoma Chapingo (uach), el Co-
legio de Posgraduados (Colpos), entre otros.
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Los empresarios muestran una actitud proactiva y aprovechan
su flexibilidad en beneficio de la adquisicién de capacidades.
En primer lugar, han buscado la capacitacion para profundizar
sus conocimientos sobre los procesos de las empresas (finanzas,
comercializacién, mercadotecnia, elaboracién de un proyecto
productivo para presentar ante organismos gubernamentales,
exportacion de productos. . .), asi como para capacitar a sus
empleados. En segundo lugar (como agrupacién empresarial),
han logrado acceder a cursos especializados de acuerdo con la
rama productiva de su firma. Por ejemplo, el caso de las empresas
“Regant S. A. de C. V.7, “Don Mateo de la Sierra”, “Rancho El
Paraiso”, “Toritos La Chata” en Veracruz, entre otros.

En relacién con la Rendrus, 64% de las empresas estudiadas
comenta que si ha recibido capacitacién para su empresa; en
especial en lo relacionado con la elaboracién del proyecto pro-
ductivo y con la presentacién en Power Point que debian realizar
para participar en dicha red. Ademds —como veremos en el
siguiente apartado—, mediante las ferias y los eventos que or-
ganiza esta red, los empresarios han podido ampliar su capital
social al vincularse con otros actores en el nivel regional, nacional
e internacional.

Otra caracteristica importante de las agrupaciones empresa-
riales es la innovacion que realizan en sus procesos productivos,
como el caso de la empresa “Procesadora Pecanera”, en Chi-
huahua. En un inicio, conformé un grupo llamado “Unidos por
Allende’) el cual después se desintegrd y tuvieron que buscar otras
opciones. Asi surgi6 la idea (innovadora) de emplear a adultos
mayores para pelar la nuez. Participan alrededor de 30 familias.
Lo interesante es que la empresa quiebra las nueces con unas ma-
quinas y luego las lleva a las casas de las personas mayores, quienes
las pelan; después, los empleados de la empresa las recogen.
Ademés de lograr su objetivo (tener las nueces peladas), la em-
presa estd realizando una labor social notable. “Dulfimex” es otra
empresa que pertenece a una red de cooperativas en cuatro zonas
rurales del Distrito Federal: Milpa Alta, Tlédhuac, Xochimilco y
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Contreras; se dedica ala produccion de dulces, principalmente de
camote. Sus productos mas rentables (o como ellos los denomi-
nan, sus “productos estrellas”) son las calaveritas de calabaza. La
empresaria senala como innovacidn la fabricacién de dulces para
diabéticos. Sabe que se trata de un proceso de dificil manufactu-
ra, pero lo describe como un nicho de mercado muy interesante
para diversificar su firma.

Otra empresa innovadora es “Producto Nopal de México”, en
el Distrito Federal; también pertenece a la red de cooperativas
antes mencionada. Ademds, estd certificada por “México Calidad
Suprema”. Es una empresa familiar donde colaboran alrededor
de 20-22 personas. Se dedican a vender el nopal por cajas; al
percatarse de que muchos de ellos se desperdiciaban, decidieron
hacer jugo de nopal. Se han puesto en contacto con una empresa
en los Estados Unidos, a la que le interesa mucho este ultimo
producto, y estdn viendo la posibilidad de exportarlo. El empre-
sario ha debido conseguir capacitacion para poder lograrlo.
En Veracruz, “Toritos La Chata” pertenece a una Asociacién de
Restauranteros. El dueno es el presidente de la asociacién y se-
nala que han logrado intercambios culturales-gastronémicos con
otros paises como Francia, Espana y los Estados Unidos. Tiene
presencia en diversas redes sociales electronicas como Facebook,
Twitter, y una pagina en Internet. La innovacién de la empresa
consiste en que crea la identidad de marca, pues los procesos de
elaboracion de las comidas son artesanales; ofrece la bebida: “el
torito”, con las diversas combinaciones de platillos.

La labor fundamental de una red se basa en buscar que sus
agremiados se vuelvan mds competitivos. En ocasiones, tal
competitividad se construye mediante agrupaciones empresa-
riales que permiten a una region destacar en una actividad; los
esfuerzos individuales aislados dificilmente generan una ventaja
competitiva regional o nacional. La Rendrus ha desempefiado un
papel relevante en poner en contacto a las empresas. Es impor-
tante porque invita a las empresas a participar en ferias y eventos
institucionales para dar a conocer sus productos.

25S



YESMIN ISRADE Y HECTOR CARMONA

Sin embargo esto no ha cuajado en la articulacién de redes
empresariales. Por ello un grupo de empresas (18%) ha manifes-
tado que no ha tenido apoyo de la Rendrus y no recomendaria
a ninguna otra empresa participar en dicha red. Otro 18% de las
empresas no aclara si recibié apoyo de la Rendrus. Algunas de
las razones por las cuales los empresarios no recomiendan parti-
cipar en dicha red son:

a) Para participar en las ferias, los participantes deben pagar
sus vidticos, transporte, hotel y alimentos.

b) Producen articulos distintos y no pueden apoyarse entre
ellos. Por ejemplo, en el caso de Michoacin, hay una em-
presa que produce flores y granos. Ademds, vende toros para
engorda. Otra se dedica al reciclaje de PET. Otra elabora
productos con el aguacate. Otra realiza artesanias con made-
ra, hojas de maiz, bordados. Otra mas produce destilado del
agave. Cuatro de los empresarios michoacanos comentaron
que —antes de hacer las invitaciones a las empresas— la
Rendrus deberia confirmar las dreas de produccién de cada
una para prever el apoyo o ayuda que pudieran brindarse en-
tre si, pese a que les quedaba claro que en las ferias o eventos
debe haber empresas representativas de cada estado y que
posiblemente por ese motivo los habian seleccionado.

¢) Sienten que es una pérdida de tiempo, dinero y esfuerzo.

Hicieron una recomendacién para la Rendrus: que hubiera em-
presas que pudieran complementarse ya sea con la produccién de
materias primas, o con los procesos de fabricacién o comercializa-
cién de los productos. De tal manera, es posible aprovecharla red,
ampliar los “contactos” y por tanto incrementar su capital social.
Al respecto, Aldrich, y Zimmer (1986), introducen el término
brockers para referirse alos actores cuya funcion es ligar a personas
con intereses complementarios; con ello transfieren informacién
y facilitan los intereses de personas que no se encuentran directa-
mente conectadas entre si.
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III. LAS REUNIONES INSTITUCIONALES Y SOCIALES
COMO INTEGRADORAS DE REDES

Una red puede considerarse como un tipo de relacién especifica
que vincula a un grupo de personas, acontecimientos y objetos;
tales relaciones engloban procesos sociales en torno de la relacién
comercial (Szarka, 1990). El empresario busca conocer y dominar
las relaciones externas de su organizacion; por ello, los estudios
sobre entrepreneurship (“emprendimiento”), deben diferenciar las
redes de contactos personales de las redes de empresas o interins-
titucionales (Ripollés Mell4, y Blesa Pérez, 2006). Para propésitos
de nuestro andlisis, los resultados obtenidos se centran en ambos
aspectos: tanto en su componente social como en su aspecto
interinstitucional.

En términos de Requena (1989), las redes se construyen por
medio de diversos actores individuales o colectivos, los cuales
nos permiten realizar el analisis. Cuando hicimos referencia a
la red personal del empresario y su capital social, repasamos el
grupo de los actores individuales. Ahora es el turno de los actores
colectivos, entendidos en este apartado como las instituciones
sociales y gubernamentales necesarias para que la dindmica entre
los actores de la Rendrus se ligue mediante los nodos. Burt ha
observado que “[...] el emprendimiento involucra tres tipos de
capital durante el proceso de conformacién de una organizacion:
recursos financieros, habilidades personales, y capital relacional”
(1992). Ya comentamos el tema de los recursos personales cuan-
do expusimos que la mayor parte de las empresas son familiares
y por tanto han tenido el capital econdémico para iniciar su em-
presa; asimismo, abordamos las habilidades personales cuando
analizamos el rol que desempenia el empresario dentro delaredy
los recursos sociales. Son los que vamos a revisar con mas detalle
en esta seccion.

Mediante las reuniones institucionales y sociales, la Rendrus
promueve el aprendizaje y la capacitacion en torno a los proce-
sos productivos innovadores en el desarrollo rural; de tal modo
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articula la estrategia del desarrollo empresarial asi como el desa-
rrollo humano en las zonas rurales del pais. Ademds, incentiva a
los empresarios para que den a conocer sus productos a otros mer-
cados; por otro lado, promueve el intercambio de experiencias
(aunque las empresas correspondan a ramas distintas) y genera
transferencia de conocimientos aplicables para el desarrollo rural
sustentable. A continuacion presentaremos algunos comentarios
emitidos por los empresarios en torno a su participacion en los
eventos organizados por la Sagarpa: unos mediante la Rendrus y
otros actores gubernamentales.

« “Nanines”, Chihuahua: “A mi me sirvi6 [participar en la Ren-
drus] porque hice muchos contactos; ademés, pude conocer
como les habia ido a otras empresas: cudles eran sus prosy sus
contras en torno a la comercializacion”.

« “Procesadora Pecanera”, Chihuahua: “La Rendrus me dio la
oportunidad de conocer muchos lugares; les dieron platicas
y les gusté mucho”

« “AgroProduccién Herndndez”, Coahuila: “Me ha servido par-
ticipar [Rendrus] para intercambiar informacién y tener fips”.

« “Nature In”, Guanajuato: “Me ayudd a conocer a otros empre-
sarios. Me gustarfa volver a participar [en la Rendrus]”.

« “Xomex”, Guanajuato: “Me gusta participar en las ferias por-
que puedo compartir mis experiencias con otras personas’.

« “Vitamoril”, Puebla: “Participamos en una feria en Chiapas
y otra en Baja California. Tuvimos contacto con otros pro-
ductores de la semilla de moringa, con quienes [tuvimos]
intercambio [de] informacién”.

« “Dulces Don Juan”, Puebla: “Es muy importante tener toda
la documentacién de manera clara. La capacitacién es otro
aspecto vital para la empresa”.

« Granja “Mojarras Paraiso de Sal Moral”, Veracruz: “A través
de la Sagarpa nos dieron un curso de acuacultura. El gobierno
nos apoyo para la construccion de tanques para los peces”
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“Dulfimex”, Distrito Federal: “Nosotros vamos a las ferias
porque la Sagarpa nos invita. También han participado en
eventos de la Fonaesy Sederec [Secretaria de Desarrollo Rural
y Equidad para las Comunidades]”.

“Florecitas Rojas”, Distrito Federal: “Nos han invitado a ferias,
principalmente la Sederec. Son ferias culturales y artesanales.
En el D. F. hubo una feria que se llam¢ ‘La feria del color, sa-
bory semillas’, o algo asi; alli conoci a un distribuidor. Al otro
distribuidor lo encontré en Fonaes a través de otra entidad
de gobierno. Yo todavia no entro a Fonaes; piden muchos
requisitos”.

“Granut”, Distrito Federal: “La que nos apoyo6 fue la Sagar-
pa del D. F.: ellos tienen un programa de comercializacion;
entonces nos han invitado a ferias, a exposiciones muy impor-
tantes como ExpoRestaurantes, Abastur. Desde que llegué a
Aserca nos fue mucho mejor”.

“Invernaderos de Plateros”, Distrito Federal: “Hemos partici-
pado en ferias y expos, principalmente; ofrecemos productos
elaborados con las plantas: por ejemplo, la planta “Vaporub;,
y otras mas’.

“Regant, S. A. de C. V”, Michoacén: “He participado en
muchas ferias locales, nacionales e internacionales. Este afio
[2012] participaré en una feria de Fonaes en el D. F. He tenido
el apoyo de Fonaes, de la Sagarpa y de la Sedru [Secretarfa de
Desarrollo Rural]”.

“Copuflor”, Michoacan: “Hemos participado en ferias y expos
donde hemos conocido a varias personas y les hemos ayudado
aresolver dudas”

Los ejemplos anteriores son una muestra que nos permite obte-

ner una perspectiva mas amplia sobre la importancia de las ferias

y exposiciones en la conformacion de las redes de los empresarios
y en el incremento del capital social de las empresas. En el estudio
que realizamos, las empresas que pertenecen a la Rendrus han
acudido a eventos —dentro y fuera de sus localidades—, prin-
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cipalmente para dar a conocer sus productos, tener capacitaciéon
sobre procesos vinculados con sus actividades empresariales
(productivos, innovacion, comercializacién, exportacion, regis-
tro de la marca, propiedad industrial, transferencia de tecnologia,
y demds), asi como establecer lazos de comunicacién e intercam-
bio de informacién con otras personas, entre otros.

Los empresarios constituyen uno de los actores méds importan-
tes en la construccion de las redes. He aqui las acciones que ellos
realizan y que repercuten directamente en sus empresas.

IV. LAS ACCIONES DE LOS EMPRESARIOS
EN LA INTEGRACION DE REDES

En México, los productores rurales han tenido que disenar estra-
tegias, capacidades y relaciones con los actores del entorno para
echar a andar y mantener sus negocios. Ripollés Mella, y Blesa
Pérez (2006), sefialan que dicho conjunto de relaciones facilita
el intercambio de diferentes tipos de recursos que el empresario
puede utilizar en beneficio de su empresa; por ello constituye uno
de los activos mas preciados: su capital social.

Dickson, y Hadjimanolis (1998) afirman que —para prevalecer
en el mercado— las empresas deben ser innovadoras: conside-
rar no sélo el lanzamiento de nuevos productos, sino generar o
adoptar mejoras en los procesos. Para ello se requieren individuos
dispuestos a invertir en la solucién de problemas, asi como en el
incremento de las capacidades y calidad de su produccidn, ele-
mentos que repercutirdn en la produccién de bienes y servicios.

Para establecer el papel que desempena el empresario en las
redes en México, se evaluaron (como indicamos anteriormente)
alrededor de 50 empresas en las dreas rurales o conurbadas de los
estados de Chihuahua, Coahuila, Distrito Federal, Guanajuato,
Michoacéan, Morelos; Oaxaca, Puebla y Veracruz. Identificamos
las actividades que los empresarios comparten para tomar las
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decisiones empresariales, al igual que las promotoras de la com-
petitividad, las cuales a continuacidn se enlistan:

o Priva un sentido de pertenencia y responsabilidad con la
comunidad. El empresario estd consciente de la importancia
que su empresa ejerce en la comunidad asi como de la de
brindar empleo a las familias, sobre todo a las mujeres.

« Desarrollo de un modelo de negocio estandarizado, que
propicia la optimizacién de recursos. El empresario reco-
noce que ello favorece la disminucién de sus costos. En este
aspecto, vale la pena resaltar que cuando conoce el proceso
productivo, el empresario puede volverlo mas eficiente.

« El empresario sabe que requiere de asesoria técnica, y pro-
cura fortalecer el vinculo tanto con instituciones educativas
como con centros de investigacion.

« Participacion en ferias nacionales e internacionales. Una
vez consolidado su producto en la localidad, el empresario
busca apoyos para participar en ferias y exposiciones.

« Reconoce la importancia de las certificaciones y el cumpli-
miento de normas, de modo de contar con condiciones para
poder integrarse a las grandes cadenas de comercializacion.

« Identifica las promociones como un mecanismo eventual
para lograr participacion de mercado, pero sin sacrificar el
precio al cobrar consciencia de la calidad de su producto.

« Realiza un andlisis comparativo de la competencia ben-
chmarking. El empresario ha identificado quiénes son sus
competidores.

« Diversifica su producto. El empresario trata de obtener la
mayor cantidad de subproductos y productos relacionados
con el bien central que comercializa.

« Reconocelaimportancia de establecer vinculos con institucio-
nes gubernamentales, educativas, centros de investigacion,
amigos y familiares, ya que ello le permite adquirir conoci-
mientos y habilidades.
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« Ocurre una transferencia del conocimiento entre familia-
res de diferentes generaciones, en la que los hijos van apren-
diendo los aspectos esenciales del negocio y proponen
propuestas de mejora.

« El trato con clientes y proveedores generalmente es direc-
to, lo cual le brinda la capacidad de entender las necesidades
del cliente, asi como de obtener algtn crédito por parte del
proveedor.

Con base en lo anterior, observamos que el papel que desem-
pene el empresario, resulta importante para que las empresas
se consoliden. Desde la perspectiva de la Rendrus, las empre-
sas que han logrado sobrevivir son las que pueden gestionarse
por si mismas; es decir, pueden manejar sus recursos de manera
eficiente, mds que por la dotacién de activos. En otras palabras, la
clave para el desarrollo de una empresa se halla en contar con las
capacidades, conocimientos, redes y contactos que le permitan
hacer el mejor uso posible de sus recursos. Por ello hemos selec-
cionado empresas que cumplen con este requisito de eficiencia
en la administracion de sus recursos; que son ejemplo de modelos
de negocios centrados en la aplicacion y generacién de capacida-
des e innovaciones empresariales por parte de sus propietarios y
empresarios que les permiten aprovechar las oportunidades del
mercado. A continuacion se enlistan algunas de las acciones em-
presariales emprendidas por los propietarios, muestra de su inno-
vacion empresarial.

 Puebla: “Vitamoril”

Empresa que inicia operaciones en 2008, dedicada a la ela-
boracién de productos cosméticos con aceite de moringa.
El producto surge a partir de una tesis. Se trata de un “com-
plemento alimenticio” que se ofrece en dos presentaciones:
polvo y cépsulas. Sus principales clientes se encuentran en
Tamaulipas y Guadalajara; también cuenta con compra-
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dores en los Estados Unidos de América. Antes de realizar
cualquier actividad de ventas, el personal es capacitado en el
manejo y propiedades de los productos. La organizacién ha
desarrollado redes para la comercializacién y cuenta con una
estructura bien definida.

Guanajuato: “Nature In”

Inicié operaciones en 1995 con tres productos: cacahuate
en vinagre, ajo picado y chiles morrones en conserva; poste-
riormente incursiond en la elaboracion de salsas en aceites.
El propietario estudié Ingenieria en Alimentos. Actualmente
la empresa cuenta con 11 empleados; tiene presencia en el
Distrito Federal, Monterrey, Querétaro y Guanajuato.

Chihuahua: “Licteos Conchos”

Es una empresa familiar que comenzé sus operaciones en
2001. La organizacién “Granja Claudia” surtia leche para la
empresa “Alpura”; sin embargo, habia ocasiones que se que-
daban con produccién excedente, por lo que dieron inicio a
la elaboracién de quesos. La inversion inicial se realizé con
recursos propios. La Secretaria de Desarrollo Industrial les
brind¢ capacitacion inicial para elaborar diferentes tipos de
quesos. La organizacién vende sus productos en el estado
de Chihuahua: tanto en el mercado formal en cadenas co-
merciales y supermercados, como a compradores indepen-
dientes.

Oaxaca: “Inalim Comercializadora”

Se trata de una empresa oaxaquena dedicada a estudiar,
aprovechar, producir y comercializar productos alimenticios
basados en la gastronomia local; tiene como objetivo apoyar
y promover el desarrollo integral de las poblaciones indigenas
del estado. El proyecto de la empresa surgi6 en el ano 2000 a
partir del desarrollo de nuevos productos, como frituras de
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chapulin. La organizacion se dedica a la venta de sal de cha-
pulin, chapulin botanero y sazonador de chapulin; atiende
el estrato del mercado gourmet. Uno de los grandes logros
que ha conseguido es colocar sus productos en las tiendas de
autoservicio “Walmart” (“Bodega Aurrerd”, “Bodega Aurrer4
Express”). “Inalim” vende cerca de 20 953 kilos anuales de
botanas llamadas “Chapurrin’, asi como 31 139 kilos de sal
de chapulin, que se denomina “Salpulin”. Los productos se
comercializan en Chiapas, Guadalajara, Querétaro, Huatulco,
Puerto Vallarta, Distrito Federal y Oaxaca; ademas, exporta
parte de su produccién a los Estados Unidos de América,
Holanda e Italia.

Michoacan: “Huertas de Aguacates Loma Tefida
y Ario de Rosales”

Miembro de la Asociacion de Productores y Empacadores
Exportadores de Aguacate de Michoacén, A. C. (APEAM, A.
C.), fundada en 1997; se encuentra organizada por munici-
pios; laintegran mds de 6 800 productores y 34 empacadoras
exportadoras certificadas tanto por las autoridades mexi-
canas como por las de los Estados Unidos de América. Las
“Huertas Loma Tenida y Ario de Rosales” se encuentran
registradas en dicha agrupacién, pues para poder vender el
fruto con calidad de exportacion deben estar certificadas y,
de tal modo, cumplir con las normas mexicanas y del United
States Departament of Agriculture (UsDA). Asi pues, cada
propietario de huerta, contrata agrénomos para que les brin-
den asesoria en cuanto al manejo del fruto. Como gremio,
celebran juntas de sanidad vegetal y monitorean los insec-
ticidas permitidos. APEAM exporta aguacates a los Estados
Unidos, Canada y Japon.
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V. ANALISIS COMPARATIVO: LA RENDRUS VERSUS OTRAS REDES

Una red puede tener diferentes propésitos: compartir informa-
cién, interrelacionarse con otras personas, descubrir e integrar
informacidn, acceder a ideas innovadoras, integrarse mediante
la creacién de nuevos negocios, entre otros. Las personas que
se involucran en una red, deben establecer qué desean obtener
de su participacion en ella, qué patrones y niveles de conectividad
seguir, asi como evaluar si esta red es la que se adapta mejor a sus
propositos. Las redes deben ayudarlas a reconocer oportunidades
y a coordinar respuestas apropiadas a los cambios del entorno:

[...] los emprendedores deben ser conscientes de que su par-
ticipacion en redes personales, lejos de ser una pérdida de tiempo,
constituye una fuente de recursos muy valiosos para el desarrollo
de nuevas oportunidades de negocio, que a su vez se traducen en
el crecimiento de sus empresas (Ripollés Mell4, y Blesa Pérez,
2006: 89).

Es importante hacer hincapié en lo siguiente: para que una red
contribuya a la competitividad, debe procurar beneficios que
alcancen a todos sus agremiados o participantes. La creacion de
redes constituye una estrategia que resulta de una cooperacion
o coalicion de empresas en funcion de un objetivo comun, en
la que cada participante mantiene independencia tanto juridica
como gerencial y en la que se buscara el beneficio para todos
los miembros involucrados en la red. Gulati, Lavie, y Madhavan
(2011) sefialan que los elementos de una red que explican el
eficiente desempeno de éstas son tres; alcance: cudn diversa es
y hasta qué distancia permite establecer conectividad; riqueza:
cudn valiosos son los recursos que ofrece; y receptividad: la canti-
dad de mecanismos o canales que brinda para establecer comu-
nicacion.

Asi, los productores rurales y los propietarios de agronegocios
en México, se integran en diferentes redes que fomentan su com-
petitividad y que les permiten acceder a beneficios que resultan
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en ventajas comparativas de corto plazo. El objetivo del presente
apartado es establecer los beneficios obtenidos por siete empresas
delos estados de Guanajuato, Michoacéan, Puebla y Veracruz, que
participan en redes distintas de la Rendrus.

Puebla: “Miacocina”

Surge en 1997, dedicada a la venta de chipotles en vinagre,
gracias a una receta de la abuela de uno de los propietarios.
Esta organizacion nace ante la necesidad de la propietaria
(licenciada en Turismo) de obtener una fuente de ingresos,
ya que su esposo se habia quedado sin trabajo.

Veracruz: “Toritos La Chata”

Registrada como “pequenio contribuyente”, se dedica ala ven-
ta de cerveza yla bebida denominada “torito”. Su propietario
es licenciado en Administraciéon de Empresas; es el actual
presidente de la Asociacion de Restauranteros del Estado de
Veracruz. La organizacion surge en 1925 como la primera
cantina de raya en el pueblo de la ciudad de Boca del Rio.
Sus principales mecanismos de penetracién y desarrollo de
mercado son muestras gastronémicas en Europa: en restau-
rantes de Francia y Espana, asi como en los Estados Unidos
de América. Ademads, ha vinculado la bebida “torito” con las
fiestas de la comunidad de Santa Ana. La organizacion cuenta
con el distintivo “M” (“Moderniza”).

Michoacan: “Huertas de Aguacates Loma Tenida
y Ario de Rosales”

Miembro de la Asociaciéon de Productores y Empacadores
Exportadores de Aguacate de Michoacén, A. C. (APEAM, A.
C.), es fundada en 1997. Est4 organizada por municipios;
la integran més de 6 800 productores y 34 empacadoras ex-
portadoras certificadas tanto por las autoridades mexicanas
como por las de los Estados Unidos de América. Las “Huer-

266



EL PAPEL DE LOS EMPRESARIOS EN LA OPERACION DE LAS REDES

tas Loma Tenida y Ario de Rosales” se encuentran registradas
en dicha agrupacion, pues deben estar certificadas para poder
vender el fruto con calidad de exportacion, de manera de
cumplir con las normas mexicanas y del uspa. Cada pro-
pietario de huerta, contrata agronomos para que le brinden
asesoria en cuanto al manejo del fruto; como gremio, cele-
bran juntas de sanidad vegetal y monitorean los insecticidas
permitidos. APEAM exporta aguacates a los Estados Unidos,
Canadd y Japon.

Guanajuato: “Grupo NU3”

La organizacion fue fundada en 1951; su principal giro son
las granjas de cerdo. Ubicado en la comunidad de Santa Ana
Pacueco (municipio de Pénjamo, Guanajuato), Grupo NU3
se distingue como una organizacién diversificada a partir
de su producto principal: el cerdo, por lo que completa la
cadena de valor conla produccion de semillas, agroquimicos,
alimento para vacas y cerdos; carnicerias, rastro, alimento y
tiendas para mascotas. Sus servicios financieros son suminis-
trados mediante Sociedades Financieras de Objeto Multiple
(Sofom). Sus productos se venden en tiendas de autoservi-
cio del grupo Walmart y en comercios al detalle en los esta-
dos de Michoacan, Jalisco y Guanajuato.

Michoacédn: “Los Angeles Plastics”

Surge en 2008 y cuenta con 60 empleados. Se dedica a proce-
sar el plastico a partir de polipropileno (PET). El PET llega
en pacas de los diferentes estados de la Republica Mexicana,
para —una vez convertido en plastico— ser exportado alos
Estados Unidos de América y China por el puerto de “Lazaro
Cérdenas™
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Michoacan: Artesano de juguete tradicional
de la comunidad de Paracho

Fue fundada por un artesano de juguete tradicional de la
comunidad de Paracho, quien fabrica trompos, yo-yos y
perinolas. Ha ganado concursos de la Casa de las Artesanias
del Estado de Michoacédn. Los artesanos se han agrupado
en la Unién de Artesanos de Michoacan (Uniamich), que
el gobierno del estado maneja; empero, la comercializacion
no ha sido grupal, sino de manera individual. Por ello de-
penden de los precios que les fija la Casa de las Artesanias
o los dirigentes de las tiendas a las que venden de manera
individual.

CONCLUSIONES
A continuacién se presenta un cuadro que muestra las ventajas

de la Rendrus en comparacion con las redes de las siete empresas
antes descritas.

Red Ventajas

1. Facilita aprender de las experiencias de otros participantes.
2. Permite conocer otros proyectos de inversion.
3. Facilita identificar las etapas del ciclo de vida de las organi-
Rendrus zaciones part'icipantes. ’
Los eventos sirven de vinculo entre las empresas y la
Sagarpa.
5. Contribuye a la transferencia de conocimiento.
6. Enlaultima etapa, se estd capacitando a los participantes.
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Red Ventajas

1.  Transferencia del conocimiento, habilidades y oficio de una
generacién a otra (herencia familiar).

2. Generacion de planes de negocios e innovaciones en pro-
cesos productivos mediante el vinculo con universidades y
centros de investigacion.

3. Capacidad de incrementar el poder de negociacion en los
procesos de compra-venta por volumen.

4. Obtencion de capacitacién y asesoria de instituciones
tanto privadas como gubernamentales.

S.  Vinculos con medios de comunicacion: radio y television.

Otras redes

6. Participacion en cimaras de comercio y asociaciones
gremiales.

7.  Capacidad para obtener financiamiento mediante la banca
privada yla de desarrollo.

8.  Fortalecimiento en la integracion de cadenas de valor
y unidades de negocio concéntricas.

9. Vinculos con organismos certificadores.

10. Integracion de actividades de logistica y comercializacion.

11. Participacién y organizacion de ferias, exposicionesy
concursos.

FuENTE: Elaboracion propia.

Un elemento muy importante en las redes es la flexibilidad, ya
que las empresas pueden conectarse o desconectarse de otras,
de acuerdo con sus necesidades de aprendizaje e innovacion.
Por ello, un empresario permanecera en una red, siempre y cuan-
do ella le permita obtener un beneficio para su negocio. Ese es el
reto a que la Rendrus hace frente: brindar un servicio que sobre-
pase el de un concurso. Al respecto (segtin afirma Huggins, 2000),
para que haya un intercambio y proceso de interaccién valioso
en una red, debe prevalecer una relacion de confianza y un deseo
de pertenencia basado en elementos formales; a ello se suma la
mecanica de los grupos informales. Con base en el comparativo
entre la Rendrus y otras redes, se establecen los siguientes retos:
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« Generar un plan de trabajo con los participantes, que les per-
mita acrecentar sus lazos y vinculos tanto con universidades
como con centros de investigacion, para establecer un plan
de negocio.

« Contribuir a acrecentar el poder de negociacion de sus parti-
cipantes, ya que ello repercute en el precio del bien y, por lo
consiguiente, en el nivel competitivo de las empresas.

« Generar un directorio de asesores e instructores de capacita-
cién que fortalezcan sus dreas de conocimientos, habilidades
y de procesos endebles.

« Brindar asesoria y apoyo en la evaluacién de opciones de fi-

nanciamiento en la banca privada y en la de desarrollo.

Fortalecerlaintegracion de cadenas de valor y procesos de di-

versificacion que fortalezcan la diversidad de unidades de

negocio.

En el desarrollo del presente capitulo, hemos podido definir
que el empresario desempena un papel importante en las redes;
asimismo, asume varias funciones: capacitador, enlace, estratega,
motivador, garante, organizador, punto de referencia y comercia-
lizador. Mostramos también que los contactos iniciales se centran
en familiares y amigos o vecinos, mediante los cuales se acumula
cierto capital social que —ante la carencia de recursos— se vuelve
una herramienta fundamental de competitividad. Observamos
ademds que uno de los mayores retos que enfrenta la Rendrus
cuando se compara con otras redes, es generar un sentido de
pertenencia entre sus participantes, en el que se busque brindar
beneficios a todos, superando el nivel de concurso, para con-
solidarse en una fuente de desarrollo de capacidades, vinculos,
integraciones de cadenas productivas, asi como de proveedores
de conocimiento y asesorias en un plan de trabajo de largo plazo
al que se le brinde seguimiento, para posteriormente realizar ejer-
cicios longitudinales comparativos en el transcurso del tiempo.
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El establecimiento de redes sociales con familiares, amigos y co-
nocidos en el dmbito rural y fuera de él —al igual que la creacion
de micronegocios—, constituyen las estrategias mas importantes
alas que recurre una cantidad cada vez mayor de pobladores de las
zonas rurales; ello con el propdsito de mejorar tanto sus ingresos
como su calidad de vida.

Al inicio del proyecto nos propusimos entender la manera
como las redes sociales contribuyen al desarrollo y consolidacién
de las microempresas rurales en México. Las redes son impor-
tantes, ya que permiten el acceso a los recursos, proveen de
informacién importante, son fuente de competitividad, permi-
ten la entrada en los mercados, pueden constituir una fuente de
legitimidad asi como constituirse en espacios de intercambio y
transferencia de conocimiento.

Los empresarios necesitan una serie de recursos para el creci-
miento y desarrollo de sus empresas: desde informacién y capital
financiero hasta respaldo social. En ocasiones, la obtencion de
los recursos depende de sus habilidades para crear relaciones
sostenibles de intercambio. Las relaciones sociales que los empre-
sarios conforman, son los medios por via de los cuales acceden a
los recursos que otros actores les proporcionan, con quienes en
ocasiones establecen lazos que se constituyen en redes. En nues-
tro trabajo, nos enfocamos en el contenido y la naturaleza de las
relaciones personales; de tal modo, encontramos que el empresa-
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rio construye sus redes mediante la historia de sus interacciones.
En ellas, la fortaleza de los lazos es producto del intercambio, la
intensidad y la reciprocidad. ;Cémo? A partir de que se genera
confianza, lo que facilita flujos de informacién y conocimiento.

En el devenir de la trayectoria de las empresas, se dan inter-
cambios que varian en su duracién. Algunos resultan sélo tem-
porales y se establecen para aprovechar oportunidades especi-
ficas de mercado. Lo anterior ocurre, por ejemplo, en el caso de la
red que hemos analizado a lo largo de los distintos capitulos:
la Red Nacional de Desarrollo Rural Sustentable (Rendrus), la
cual pretende ser interinstitucional pero al final s6lo resulta en un
evento donde tienen lugar contactos temporales con el propdsito
de intercambiar conocimientos. Sin embargo, lo que ocurre enla
Rendrus y el seguimiento de las empresas que participan en ella,
nos permitié analizar el tipo de redes que dichas empresas han
establecido.

Dentro de las redes, también analizamos las familiares y las que
han sido tendidas con otros actores. Las primeras resultaron clave
para el inicio de las microempresas rurales y estuvieron constitui-
das alrededor del contexto familiar y local. Las otras redes son las
profesionales, las productivas, y otras que posibilitan mecanismos
dirigidos a mejorar las ventajas competitivas de una empresa.

Enrelacidn con la formalidad e informalidad de las redes, entre
los productores rurales predominan las segundas. Ello sin dejar de
senalar que las redes formales que encontramos, les han servido
para establecer contactos de cardcter informal, como la Rendrus.

Al analizar la diversidad y fortaleza de las relaciones dentro
de las redes, sobre la primera debemos hacer notar que —pese a
las limitaciones de que adolece el medio rural en cuanto a infra-
estructura fisica e institucional— la transformacién que ha ex-
perimentado el sector agricola en algunas localidades ha logrado
que los pequenos empresarios se relacionen con un rango cada
vez mas amplio de actores. Respecto del nivel de intensidad, en
la préctica acompana a la diversidad, y van cambiando con el
tiempo; aunque —como se observa en varios capitulos— las re-
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laciones que muestran alto nivel de fortaleza son las que revisten
mayor importancia para el empresario.

I. REDES PARA EMPRESAS RURALES

La movilizacién de las relaciones sociales en las que se encuentra
inmerso el empresario rural, posibilitan el acceso a los recursos
que les son necesarios desde el momento de la creacién de su
empresa y durante el desarrollo de ella. Para ubicar lo anterior, se
identificaron diferentes modos de acceso, el tipo de relaciones,
asi como el apoyo en diferentes intermediarios, proveedores y
comerciantes o actores institucionales: redes formales y redes
informales donde se intercambia conocimiento, con el propé-
sito de mejorar la infraestructura comercial y organizacional,
ademds de ampliar las fuentes de recursos.

Si bien las relaciones personales del empresario son impor-
tantes, se dispone de otros mecanismos para obtener recursos;
de acuerdo con Granovetter (1983), se definen como un con-
junto de dispositivos de mediacion que estructuran el mercado y
permiten establecer intercambios, en los que no siempre resulta
indispensable que priven las relaciones estrechas. Lo anterior
ocurre en situaciones como en la consulta a un especialista para
formalizar la empresa, o en la busqueda de una materia prima
para completar el proceso de un producto. En el primer caso,
localizar a un especialista puede ser resultado de la relacién indi-
recta establecida mediante otra relacién; ello exige que la movi-
lizacion para obtener el recurso se efectie por medio de las ligas
débiles del empresario. Enlo que respecta ala materia prima, ésta
podria haberse seleccionado mediante un catdlogo o por Internet;
en tal caso, se trata de un dispositivo de mediacion que permi-
te el acceso al recurso. Otro tipo de dispositivos de mediacién
(Grossetti, 2006) se ubica en los procesos de movilizacién de las
relaciones sociales para acceder —también de manera indirecta—
a diversas instituciones: estatales, educativas o de otro tipo.
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Por otro lado, se indagd cémo en un contexto en que las insti-
tuciones estatales se han retirado, las relaciones interpersonales
desempenan un papel importante en la dindmica de las micro y
pequenas empresas, que les permiten y facilitan el acceso a una va-
riedad de recursos, tangibles e intangibles: conocimiento, sostén
financiero, clientela. . . En la mayor parte de nuestras empresas,
los contactos y relaciones con autoridades de diversos niveles
resultaron muy importantes no sélo para el fortalecimiento de
las redes, sino también para el desarrollo de las empresas en acti-
vidades como asesorias de diverso tipo, financiamiento, logisticas
de exportacién e inocuidad de alimentos, constitucién como
sociedades o grupos, comercializacion, ejecucién de proyectos,
obtencion de permisos y etiquetas, busqueda de clientes.

El hecho de contar con diversas relaciones no basta: el avan-
ce de las empresas depende también de la manera como éstas
se construyen y articulan. Si bien se espera que las relaciones
personales, las profesionales y de otro tipo, posibiliten el descu-
brimiento de oportunidades, para acceder a recursos tangibles e
intangibles y para resolver problemas de las empresas, se busca
también que conduzcan a resultados benéficos e innovadores.
Para lograr lo anterior, deben establecerse vinculos basados en
la confianza, que permitan intercambios de informacién que
conduzca ala generacion de conocimientos utiles, aplicables a las
necesidades de las empresas.

A partir de las ligas que se establecen en las redes, también se
transfieren c6digos, comportamientos y valores locales, sobre
todo en las comunidades rurales. En el caso de varias de nuestras
empresas, dicha transmisién ocurre como resultado tanto de la
proximidad en el conocimiento como de la cercania geogrifica,
que involucran confianza e intercambio de conocimiento técito.

276



CONCLUSIONES

II. LA MOVILIZACION DE LAS RELACIONES SOCIALES
PARA ACCEDER A LOS RECURSOS

El acceso a los recursos siempre se basa en relaciones econémi-
cas y sociales, que pueden incluir relaciones de produccién, de
género, etnicidad, entre otras. Ademds, los recursos no se encuen-
tran extendidos uniformemente; por ello pueden tener dimensio-
nes espaciales, politicas y econdmicas.

En las zonas rurales —como resultado de su trayectoria de
desarrollo distinto del de las urbanas—, enfrentan mas desven-
tajas comparativas en el contexto de la competencia cada vez
mayor que plantea el mercado, la cual tiene su origen en tres
fuentes principales. En primer lugar, en el escaso desarrollo de
las infraestructuras, que acarrea como resultado un intercambio
y comunicacién limitado entre personas, productos, dinero e
informacion. Nos referimos tanto a la deficiente infraestructura
fisica: carreteras, telecomunicaciones, escuelas —que limita y res-
tringe la circulacién de las personas, los bienes y la informaciéon—,
como a la falta o limitacién de la infraestructura blanda. Esto
es: los servicios comerciales y financieros asi como las institu-
ciones educativas, que limitan tanto el movimiento de inversiones
como el acceso a los recursos financieros y al conocimiento y la
informacién. En segundo lugar, una limitada disponibilidad y
acceso a recursos para producir bienes y servicios en el mercado.
Eltercer tipo de carencias se debe ala escasez de instituciones pu-
blicas, de grupos organizados y de una variedad de agencias y
organizaciones que agrupan a las asociaciones civiles, agencias
de desarrollo y muchas veces incluso la representacion de los
diferentes 6rganos de gobierno.

Por ello, en las zonas rurales —en la medida en que una parte
de la produccién primaria ha perdido peso y de que, en otras, ha
sido necesario establecer nuevas bases econdémicas— se puede
explicar como las redes y las relaciones permiten el surgimiento
de los microempresarios rurales. Gracias a tal recurso relacional,
estd contribuyéndose a reconvertir y a veces a reconfigurar los
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viejos recursos rurales como la tierra, los ecosistemas, el paisaje,
los animales y las artesanias, en activos para establecer un negocio.

Es decir —mediante el conocimiento e informacion adquiri-
dos como producto de sus relaciones—, los empresarios tienen
la posibilidad de transferir sus recursos de las viejas actividades
a las nuevas —sobre todo por el dominio de las nuevas tecno-
logias de produccion—, en ocasiones combinando los nuevos
conocimientos con los valores rurales. Se incluyen los ecolédgicos:
el medio ambiente, la biodiversidad, la posibilidad de producir
alimentos limpios y saludables, asi como en buenas condiciones
productivas y de calidad; los culturales: los productos locales
especificos y los métodos de produccién, asi como los valores de
la comunidad, las relaciones de parentesco y la confianza. En ese
sentido, las redes también contribuyen a distribuir la informacién
para que los pequenos empresarios conozcan los c6digos, com-
portamientos y valores locales que guian los procesos econdémicos
y sociales de las comunidades rurales en las que establecen sus
empresas.

Por otro lado, debe considerarse que las redes no son nece-
sariamente horizontales, y que —en especifico— en las redes
empresariales la posicién del emprendedor en las mismas, delimi-
tala cantidad yla calidad de recursos que pueden obtenerse. Asi,
lo importante es que los empresarios tengan posiciones centrales
en una red de gran tamano; por ello quienes se encuentran diri-
giendo una empresa, suelen dedicar un buen tiempo a atender a
sus contactos. Ademads, las relaciones personales que se establecen
como miembro de una red, constituyen un medio para encontrar
la legitimidad, la aceptacion y la credibilidad necesarias para de-
sarrollar su negocio. Asi, quienes comienzan un negocio deben
establecer contactos con los que ocupan posiciones centrales en

lared, para que sus empresas sean consideradas un proyecto viable
(Ripollés Mell4, y Blesa Pérez, 2006).
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III. LAS REDES Y LA TRANSMISION DEL CONOCIMIENTO

Las microempresas necesitan entablar una constante interac-
cidn con otros actores; ademads, mostrarse alertas al contexto en
el que se ubican, de modo de obtener el conocimiento que les
permita seguir adelante. Los microempresarios requieren co-
nocimientos relativamente sencillos que permitan la realizacién
de pequenos cambios en el proceso de produccién; mejoras y
generacion de nuevos productos, empaques, etiquetas. Lo impor-
tante de los conocimientos consiste, finalmente, en que resulten
utiles para resolver problemas especificos en cualquiera de las
dreas de la empresa.

El conocimiento que se comparte al participar de las redes es
sobre todo técito, contenido en capacidades: el know how de los
actores, que se busca sea equilibrado para que todos los partici-
pantes se beneficien de la misma manera: tanto las instituciones
gubernamentales al “colocar un recurso” (lo que les permite
cumplir con diferentes programas) como las instituciones de
educacién superior (1ES) que consiguen financiamiento median-
te los cursos o asesorias que imparten a los empresarios. Tam-
bién estén las redes de familiares y amigos (utiles para la comer-
cializacién de los productos), ya que pueden ser puntos de venta
o recomendacién entre la comunidad.

Cuando definen sus mercados y la manera como harén lle-
gar sus productos, los empresarios acuden a ciertos contactos.
Comienzan por enfocarse al mercado local y participar en él,
lo cual genera la necesidad de adquirir sus productos. Algunas
empresas cuentan con los contactos para surtir a las tiendas de-
partamentales, supermercados o tiendas de conveniencia. Para
el desarrollo de estrategias de mercadotecnia, el apoyo aportado
por las redes sociales en las que se hallan insertos los empresarios
les ha permitido promocionar sus productos mediante su par-
ticipacion en expoferias, mejorar sus empaques y desarrollar su
presentacion. Estas ultimas redes son construidas a partir de un
objetivo de negocios para obtener alguna ventaja competitiva.
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Las nuevas condiciones del mercado han cambiado las formas
de aprendizaje y de compartir el conocimiento. Las microem-
presas rurales establecen redes, muchas veces informales; sin
embargo, no pueden permanecer aisladas de los proyectos de
gestion publica del conocimiento, como la Rendrus. Pese a ser
una red temporal, constituye un importante espacio de coopera-
cién y comunicacion, asi como de intercambio de conocimiento
e informacion.

En primer término, es una forma de adaptacién a las nuevas
necesidades y expectativas del sector rural como respuesta a los
cambios del entorno. Es decir, un acercamiento de la Sagarpa
a “[...] qué estd pasando entre el sector de las microempresas
rurales” y —a partir de ello— a emprender la modificacién de
sus politicas.

En segundo lugar, implica cierto movimiento hacia estructu-
ras mas horizontales, expresado por ejemplo en la mecdnica de
las reuniones, donde las decisiones sobre los mejores proyectos
son tomadas por los propios productores. Un tercer aspecto
tiene que ver con el portal en Internet y el uso de herramientas
tecnoldgicas para documentar el estado de las empresas, que
responde a las nuevas expectativas de los sectores y su relacién
con la administracion.

Respecto delos microempresarios, el solo esfuerzo de participar
ha traido consigo en principio el intercambio de conocimientos
de diferentes tipos, que van desde como armar un organigrama
para administrar su empresa (pasando por el ejemplo de alguna
magquinaria que puede ser de utilidad o el conocimiento de nuevas
materias primas) hasta la posibilidad de establecer contactos. En
segundo lugar —aunque no menos importante—, el impulso
entre los microempresarios a nuevas formas de participacion y
de interaccion entre ellos y con las agencias gubernamentales, lo
cual trae consigo compartir responsabilidades (no todas corres-
ponden al gobierno); asimismo, el fomento a las capacidades,
conocimientos y recursos sociales de los microempresarios. Que
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los problemas de las empresas se resuelven no sé6lo mediante la
asistencia financiera gubernamental.

Finalmente, el aprendizaje de 19 afios que ha ganado la Ren-
drus desde 1996, ha conducido a que desde 2013 se haya iniciado
la reformulacién de la red, con el objetivo de dar seguimiento a
las empresas, apoyada en una oferta de capacitacidn identificada
en las reuniones de intercambio de conocimientos. Con ello,
la red (como parte de las nuevas practicas de la administracién
publica) intenta reinventar sus estructuras: establecer nuevas
formas de relacionarse y brindar servicios para coadyuvar en la
transformacion del conocimiento de los productores rurales,
en objetos, procesos productivos y formas de organizacién, me-
diante el hecho de atribuirles valor agregado.
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