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«ALIANZAS ENTRE MICROEMPRESAS FLORICOLAS EN LA REGION
DE TEXCOCO: ; UNA RESPUESTA ESTRATEGICA?”

INTRODUCCION

produccion de flores, de acuerde a informacion del gobierno estatal v la

SAGAR en éste estado se concentra aproximadamente un 40% de la
produccion 1otal a nivel nacional de flores de todas |as especies En el Estado de
México se destinan aproxmadamente 2.605 hectareas para la floncultura guienes
practican esta actividad son en su mayoria pequenos y mICfO empresaros los
cuales se encuentran distnibuidos en 16 municipios de |a entidad

E— Y I Estado de Mexico es la principal entidad federativa de México en cuanto a
i —

l.a floricultura es una aclividad de reciente introduccion en el Estado de
México (entre 55 a 60 afios aproximadamente), 81 se compara con la produccion de
maiz fryol elc que tienen cientos 6 quiza miles de ahos Actualmente solo un 20%
de la produccion de flores se reahza con tecnologia de invernaderos en el Estado
de México Las exporiaciones de flores mexicanas durante 1999 representaron 55
millones de dolares y ubican a México en el lugar 17 entre los paises exportadores

A pesar del gran potencial que existe para fa floricultura en los diferentes
mercados y de las amplias ventajas competitivas de las flores mexicanas en los
mercados internacionales. los empresarios floricolas del Estado de México
reconocen 1a falla de tecnologia, recursos financieros. asistencia técnica para poder
participar en este tipo de mercados Por lo cual no se ha podido aprovechar los
diferentes Tralados de Libre Comercic asi la mayor parte de la produccion se
concentra en el mercado doméstico. comercializdndose en centrales de abasto o
que satura estos mercados y se genera una gran competencia entre micro vy
grandes proguclores

La mayoria de quienes aclualmente se dedican a 1a produccion de flores eran
productores de cultivos como maiz fryol haba etc, que oplaron por buscar cultivos
mas rentables Aunque recientemente el gobierno del Estado de Mexico a puesto
atencion a esta actividad (la cual ha generado cerca de 75 mil fuentes de emplec)
lo cierto es que fos avances de los diferentes Lipos de empresarnos se debe a su
propio esfuerzo. a pesar no solo de los problemas de cnsis economicas la falta de
créditos |a casi inexistencia de estudios de mercado o estudios que en matenia de
administracion de este tipo de empresas hay en México Lo que st queda claro es
que se deben buscar alternativas entre las micfoempresas para participar en
diferentes mercados y quiza sin allanzas o asociaciones esto parece cast imposible

En la regidn de Texcoco en et Estado de México las microempresas floricolas
han lemdo que recurrir a las ahanzas entre ellas {con fings de comercializacion
disminucion de costos de produccion o insumos financiamento entre ofras) cor el
proposito de poder enfrentar los desafios que impone la llamada compebtividad en



ta que los mercados son cada vez mas competidos por las diferentes empresas lo
cual pone en desventaja a fas microempresas frenle aquellas mas grandes. sobre
lodo en un contexto econdmico con cnsis recurrentes como lo es el mercado
Mexicanc

Actualmente existe un mayor ndmero de empresas compitienda en los
mercados de los diferentes sectores de la economia y en el caso de 1a floricultura
eslo no es la excepcion, la competencia no solo se da por ese mayor nimero de
empresas lambién por la cantidad y calidad de los diferentes productos que ellas
ofrecen a los clientes potenciales Esto no seria de gran relevancia si la economia
de México mantuviera un crecimiento sostenido. sin embargo en la reahidad se
aprecia un comportamiento erralico de la misma influenciado por factores de indoie
economico. polilico tecnoldgico. etc Asi el fendmeno de las crisis econdmicas
recurrentes no solo se explican en el contexto de los ciclos economicos, también por
la competitvidad de los mercados, asi como por efectos marcados de las
transiciones de los gobiernos federales. esto es. los cambios de sexenios

El fenomenc de las ahanzas no es nuevo entre los floncultores de la region
de Texcoco sin embargo no existe informacion documentada gue nos permita
comprender mejor el porque algunas ahianzas logran sus proposttos en tanto gue
olras no cumplen con sus objelivos iniciales Las alianzas suelen ser la resullante
de faclores externos que amenazan la supervivencia de [as microempresas en la
acluyalidad las empresas tienen dos opelones para desarrollarse como tales
compelir con sus propios recursos o aliarse con olras empresas

Existen estudios respecto a [3s ahanzas entre organizaciones de productores
agricolas pero no sobre microempresaros y sus caracteristicas que les permitan
conformar ahianzas duraderas. pero sobretodo que alcancen sus propositos

(]



CAPITULO 1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“Es mas facil romper 1a estructura de un Atomo que los prejuicios de la gente”
Alhert Fansien



a presente investigacion ha sido motivada por el conocimento que se
puede obtener de las microempresas que se encuentran INMersas en la

\ actividad de la floncultura y sobre todo en la realizacion de sus alianzas
= como objeto central de estudio, asi los objelivos que se pretenden

alcanzarse 50N
1.- Objetivos.

La presente investigacion se enfoca a las altanzas enlre microempresas
floricolas. sin embargo como los recursos para realizar el estudio son hmitados éste
se circunscribe a las microempresas floricolas ubicadas en la region de Texcoco
Estado de México

1.1.- Objetivo General:

+ Contnbuir al conocimiento de las ahanzas ya existentes entre las microempresas
floricolas en la region de Texcoco

1.2.- Objetivos particulares:

+ Determinar cuales caracteristicas {que tienen actualmenie los mMIcroempresaros)
deben reunrr los rmicroempresarios floricolas (tlempo de ser microempresano
floricola, superficte cultivada. numero de empleados numero de especies
producidas. nivel de escelandad entre olras) para realizar alianzas duraderas

+ Conocer los principales problemas (numerc de microempresarios por tipo de
allanza. tiempo de pertenecer a algun tipo de alianza entre otras) que dificultan
las alianzas entre las microempresas floricolas

« Reahzar diagnostico de la problematica que se presenta al intenior de las alianzas
estudiadas

+ Proponer alternativas de solucion a ia problematica detectada
2.- Hipdtesis.,
Por lo antericr, se plantean las hipétesis de trabajo siguientes
H.: Los microempresarios floricolas realizan ahanzas como una forma de
incrementar su compehtividad
Hq: Los microempresarios floricolas ro realizan allanzas como una forma de

incrementar su competitnndad

H,: Las alianzas realizadas entre un menor numero de microempresarios son mas
duraderas en el iempo

H,: Las alianzas reahzadas entre un menor numero de microempresancs no son

mas duraderas en el lempo



H,; Las alianzas realizadas entre microempresarios floricolas son de tpo
asiralégico

H,: Las ahanzas realizadas entre microempresaros floricolas no son de tpg
estrategico

NOTA: Para Merndndez Sampien (1998), las hipotesis no imphcan necesariamernte
una relacion entre vanables a estudiar

Existen algunos conceplos 0 1érminos que se deben precisar, respecto a la
connotacion con la gue se emplean en el presente trabajo

Microempresa: Empresa que emplea un méxumo de 15 personas, algunas o todas
pueden ser parte de ta familia del duefio, quién aporta el capital de trabajo. dinge o
admiriisira 1a empresa (De acuerdo a la clasificacion economica realizada por
Mendez S 1994 La economia y la empresa ed Mc Graw Hill México DF ) Enel
presente trabajo se usara de manera indistinta microempresa o microempresario

Alianza: Es la celebracion de algin pacto o convenio que realizan las empresas con
el proposio de logran metas en comun (adaptado del Diccionario Encrclopedico
ilustrado de Selecciones del Reader's Digest 1972 Mexico DF ) Las ahanzas 3
estudiar se presentan como scciedades, asociaciones, entre ofras Se describen
mas adelante sus caracteristicas

3.- Tipo de Investigacion.

Dado que no existe nformacion al respecto del tema a wnveshgar se
considera que se trata de una investigacion de caracler descriptiva ademas se
prelende conocer st existen relaciones enlre las caracterisicas de los
microempresarios a investigar y cuales son fas que m&s se encuentran mfluyendo
en las shanzas a estudiar, de ahi gue se trate de una nvestigacion de tipo
descriptivo correlacional transeccional

3.1.- Justificacion 6 Importancia

Datos proporcionados por la Secretaria de Desarrollo Agropecuario def
Gobierno del Estada de México hasta octubre de 1998', indican que cerca del 40%
de la produccion fioricola de este pais se concentra en dicho Estado Informacion
reciente (junio del 2000) emitida por el diano "El Universal’ indica gue en el Estado
de México exsste un padron de 5, 530 floricultores distriburdos en 16 muncipios de
la entidad siendo la mayoria de ellos pequeno y micro productores

De acuerdo al mismo diario en el Estado de Méwco se destinan 2 605
hectareas a la produccion de flores de las cuales s0lo un 20% cuentan con
tecnologia de nvernaderos por olra parle

tnfermacron propercienidit de mancr serhal pez ol Ing Mizudt Nanoiha Suhdurector de Desarrobio Hloneela
del Gobscrne dod 1 atado de Meseo



« 6sta aclividad es desarrollada en la region de Texcoco prnncipalmente por
microempresas de acuerdo con la Dweccion de Desarrolio Rural existen
aproximadamente 450 microempresas en 1a region del municipio de Texcoco’ 1as
que representan aproximadamente mas del 98% del universo de |as empresas

+ en la reqion de Texcoco se ubica aproximadamente un 70% de fa produccion de
cnsantemos en condiciones de invernaderc del tolal que se producen en el
Estado de México

e la produccidn floricola genera empleos de manera permanente, dada la
intensidad con que se practica.

+ no existen estudios que permitan conocer las caracteristicas que deben reunr fas
microempresas que pretenden realizar alyanzas duraderas

Tofermuao s propercienads de forma varbal por Lo by Cuabricda Ao St it Depro de Desarrollo Rural 6

Jo Wi Je Tovwaee Eaido d Mo



CAPITULO 2

MARCO CONTEXTUAL

“Fe aprendido que dos personas pueden mirar la misma cosa v ver algo totalmente diferente”
Felis Raul Valencia Sandon al



4.- Marco Contextual.

r' n el Marco Contextual de la investigacion se presenta un panorama de las

| condiciones en que operan las microgmpresas en la region de Texcoco y

que son motivo de estudio. Asi como sus caracteristicas mas scbresalientes,

de la aclividad que realizan, asi como con respecto a las alianzas que
praclican, objelo centrat de fa investigacién

4.1.- Inicios de la floricultura en la region de Texcoco.

La floricultura en condiciones de invernadero se introdujo en la region de
Texcoco hace aproximadamente unos 25 a 30 afios por afgunos productores
agricolas con el fin de diversificar sus cultivos y a la vez enconirar en ellos una
mayor rentabilidad o ingreso {a nivel del Estado de México, se dice que se introdujo
hace aproximadamente unos 55 a 60 afos ; Hidalgo, 2000} En esos afos los
cultivos tradicionales eran; maiz, frijol, forrajes y hortahizas, los tres primeros
ocupaban aproximadamente el 80% de la superficie agricola de la region, de
manera natural eslos cultivos se establecen en la temporada de lluvias, la cual
comprende los meses de mayo-junio a sephembre-oclubre.

Dentro de la agricultura se pueden encontrar “especializaciones”; esto es,
existen productores que cultivan Gnicamente especies de grano para CONSUmMo
humano como maiz, frijol, efc. otros més se dedican a la produccian de hortalizas o
a las plantaciones de cultivos para alimento de animales (forrajes), algunos poseen
plantaciones fruticolas y los menos se dedican a la florcultura, de acuerdo a la
superficie dedicada a estas aclividades.

Las especies de plantas
floricolas que se introdujeron
fueron principalmente de la
familia de los crisantemos el
crisantemo comun o estandar,
margaritas, pom pom, etc La
floriculiura se nicié en esta
region con productores que
desconocian las técnicas mas
esenciales para el manejo de
las flores, es deci, no se sabia
con certeza que prachcas
agricolas eran las mejoras para
los tipos de cullivos recién

introducidos, lo cual llevo 2
l quienes practicaron la

floricultura en sus INICIOS a8
| realizar lo que se conoce como
1
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“ensayo y error’, eslo es, aprender de acieros y errores

La flonicultura como una especializacion dentro de la agricultura es una
actividad de reciente introduccion en el Estado de México, la cual  se remonta
aproximadamentg entre 55 a 60 afos {folo 1), st se compara con la produccion de
cullivos como maiz, frijol, hortalizas las que tienen crentos 6 quiza miles de afos
Actuaimente solo un 20% de la produccion de flores se realiza con tecnologia de
invernaderos en el Estado de México.

A pesar del gran polencial que existe para la flonicultura en los diferentes
mercados y de las amphas ventajas competitivas de las flores mexicanas en los
mercados internacionales, los empresarios floricolas del Estado de México han
reconocido que les falta de tecnologia, recursos financieros, asistencia técnica para
poder participar en este tipo de mercados

TS

Asi, la mayor parie de
la produccion se concentra
en el mercado doméstico,
comercralizandose en las
centrales de abasto 1o que
satura estos mercados y se
genera una elevada
competencia entre micro y
grandes productores.  Sin
gue se hayan podido
aprovechar los diferentes
Tratados de Libre Comercio

La gran mayoria de
quienes hoy se dedican a ia
produccion de flores fueron
productores de  cultivos
como maiz, frijol, haba, elc,,
que buscaron cultivos mas
rentables foto 2

o } = =
folo 1 JERLE SOUE 1 us

Resulla mas rentable producr florcs que hortatizas y maw

Los invernaderos que

se instalaron mcialmente en Texcoco fueron de madera {para formar la estructura)
iratada conira humedad y plagas, y se cubrian con plastico "normal” o no tratado
conlra los rayos solares, las formas de estos fueron del tipo 2 aguas (fig 1) y no del
tpo tinel como los que actualmente predominan Se sabe que los productores
floricolas pioneros en la region de Texcoco tuviercn apoyo economico por parte de
la Prolectora e Industrializadora de Bosgues del Estado de México (PROTIMBOS)
quén facillé a bajo costo la madera para la construccion de los prnimeros
invernaderos instalados en la region



Asi, en aguellos afios las lécnicas de cultivo eran realizadas de manera
manua! en un 100%. Actualmente dichas técnicas han ido evolucionando conforme
se afianza la floncultura como aclividad preponderante dentro de la agricultura en
esta region (eslimaciones de la Secretaria de Desarrollo Agropecuario (SEDAGRO)
del Estado de México’ indican que !a superficie destinada a la floncultura en
Texcoco es de 65 a 70 has, solo bajo condiciones de invernadero, cantidad que
aumenta si se incluye a la que se realiza a la intemperie, a cual se ha incrementado
fuerlemente con Ja introduccion de nuevas especies Como el girasol), las nuevas
tecricas de produccion han sido bien aceptadas por los productores en general
dado fo reciente de la presencia de estos cultivos, sin dejar de reconocer ciertos
atrasos por parle de algun grupo de floricultores.

Recientemente el
gobierno del
Estado de Meéxico
a puesto mas
aslencidén a los
productores de
flores, actividad

que genera
cerca de 75 mil
fuentes de

empleo, 1o cierto
es que los
avances de los
diferentes  tipos
de empresarios
se debe a su

propio esfuerzo, e

a pesar de los D A

problemas  de T L-.

crisis econdmicas, A

la falta de A

créditos. 1a casi | . - o )

jnexistencia de I A O O O ] l | 1
estudios de

mercado o sobre fig | - Representacion de imernadesos tipo 2 apuaas
la administracion
que de este tipo de empresas hay en México.

Por lo que respecta a las alianzas entre microempresarios fioricolas, se
puede decyr que estas en los incios de la florcultura no existian, dado el numero
reductdo de floricultores, pero sobre todo a la poca importancia que se le brindaba a
las orgarizaciones de productores {ver punto 5 6)

Informacion proporcionada de mancra verhal por el Ing Francisco Coutrie Delegado de SEDAGRO en
Tesenoe §rie




4.2.- Caracteristicas de 1a floricultura en la region de Texcoco.

En la actualidad, a floricultura que se praclica en la zona de Texcoco se Heva
a cabo principaimente en condiciones de invernadero en un 90%, (datos del
gobierno municipal «Secretaria de Desarrollo Rural» a septiembre de 1998}, las
especies floricolas gue se cultivan en estas condiciones son variedades de
crisantemo  {foto 3), conocidas comercialmente como: crisantemo estandar,
crisantemo bounty, margaritas, pom pom, entre las principales, otras especies
cultivadas son la nochebuena, rosas y eleonoras; sin embargo se puede considerar
que la floncuitura en esta region del Estado de México esta poco diversificada si se
compara con el espectro de flores cultivadas en otras regiones del mismo estado

Es necesario aclarar que existen especies floricolas que se cultivan a la
ntemperie, perc no son altamente intensivas, mas bten se trata de cultivos
estacionales o de temporada como: cempazuchilt o flor de muertos, nubes, girasol,
elc (en temporadas de lluvias, principalmenie), sin embargo el presente trabajo de
mvestigacion se enfocard unicamente a las microempresas gque cultvan
principalmente especies en condiciones de invernadero, por ser las mas
tepresentalivas y porque como se menciona lineas arriba representan poco mas del
90% de la floricultura regional

foin 2 Cultig de crsantemos on la regién de Texeoco. Estado de Méwco

Por otra parte las especies floricolas que son cultivadas bajo condictones de
invernadero tienen una demanda con cierta estabiidad durante todo el afo aun
cuando se presenta una demanda estacional dado gque se incrementa en crerlas
épocas del afio, particularmente en las estaciones en las gue las condiciones
chimaticas son adversas para otros cultivos a la intemperie Es a este tpo de
floricultura y a sus microempresarios a [a que se enfocara el presente trabajo

Se lrata de una floncultura con amplias contrastes por una lado existe un
grupo significativo de microempresarios que ha incrementado el uso de tecnologia a
base de maquimana. aspersoras motorizadas rego por microaspersicn  etc En
algunos casos se aprecia la especiahizacion de la mano de obra en clerlas labores

k!



S$in embargo todavia existen microempresarios que practican una flonicultura que se
puede catalogar como fradicional, en la cual se trabaja con herramientas un tanto
incipientes palas, bieldos, aspersoras manuales, etc.

La floricultura {motivo de investigacion) que s& practica en la region de
Texcoco es de caracter intensivo {foto 4), esto es, al controfar fas condiciones
climéaticas con los vernaderos se pueden obtener de 3 a 4 cosechas al ano, esto
proporciona ingresos de manera permanente ianto a los MICTOEMPrESanos como a
ios trabajadores asalarrados

Se estima que la floricultura de
esta region permite dar empleo a cerca
de 10 a 12 personas por hectarea
durante todo el afo, fo anterior no es
superado por alguna otra actividad
agricola a nivel del Estado de México
Los cultivos de flores que se producen
a la intempene normalmente son de
caracter eslacional y no demandan
mucha mano de obra,

Sin embargo a pesar de las cifras
anteriores no han existido planes,
programas o una politica consistente
por parte del gobierno estatal, respeclo
a su impulse para el crecimiento de
esta actividad, en esta region. En el
Estado de México la floncultura genera
aproximadamente 75,000 empleos. Ha
sido en los meses recientes (de
mediados de 1998 a la fecha) cuando
las autoridades de la SEDAGRO del
Estado de México y concretamente la
Subdireccion de Desarrollo Floricola
han puesto mas atencidin a la
problematica de las microempresarios
floricolas de Texcoco

It d Producaion imtensiva de flores en condiciones de inseatadero fa actual admmistracion  del
gobierno estatal ha prometido apoyos hacia fa floricuitura en malena de tecnologia.
asistencia técnica y recursos economicos. De acuerdo al titular de la SEDAGRO
{Hidalgo, 2000) existen convenios con la Union Europea en malteria de ntercambio
de tecnologia (se habla de que vendrdn técricos de Franca y Hofanda a brindar
asesoria especializada), ademas se pretende apoyar a los microempresarios
floricolas subsidiando la construccidn de invernaderos hasta con un 50% de su
valor comercial



En este sentido las autoridades estatales han condicionado la participacion
de los floncullores de la region de Texcoco en los programas floricolas del gobierno
estatal, a la organizacion de los productores, de ahi que se hayan conformado
grupos de floricultores para acceder a los apoyos en insumos, financiamiento, etc

Existen algunos factores que han permitido que la floricultura en la region de
Texcoco se vea favorecida en su crecimiento, entre ellos cabe destacar

4.2.1.- Demanda de las flores que sa producen en |a region de Texcoco.

El crisantemo es una de las flores mas apreciadas en el mercade por los
consumidores y por ello de fas mas demandadas 2 lo largo del afio, su principal
consumo se encamina a las festividades de carécter religioso (de comunidades,
ejemplo San Juan, San Pedro, Santa Maria, etc.} y como la mayoria de la poblacion
en México profesa la religidn catdlica esto permite seftalar que la demanda de esta
fior esta segura, aunado a una poblacion creciente en la Cd de México y su area
metropolitana, estimada para 1999 en cerca de 20 millones de personas.

fota 1 lores e s« producen en Teveoco. margarilds crsanfemes elennotas respectitimente

Oiras flores como margantas, eleonoras ¢ pom pom también son apreciadas
comercialmente (este tipo de flores estan comprendidos entre las especies
cultivables por los productores floricolas de Texcoco, foto 5); esto ha contribuido a
dar cierta certidumbre a los microempresarios floricolas. En este sentido no se
puede dejar de lado que existen fechas tales como 14 de febrero, 10 de mayo. 1y 2
de nowiembre, 12 de dicrembre, (entre lds mas importanies, ver anexos) en las que
el consumo de flores se incrementa de manera significativa, lo mismo que su precio

Las flores que se producen en la regidn de Texcoco tienen COMO mercado
natural la Ciudad de México (la Central de Abastos de Iztapalapa, el Mercado de
Jamaica y mercados de colomias populares) y su area conurbada del Estado de 13



México. principalmente los municipios de Ecatepec, Netzahualcoyoll, La Paz, etc.
sin embargo estos mercados tienden a saturarse, por la gran competencia entre
micro y grandes productores y en otros casos por las crisis econdmicas y la falta de
planeacion de la produceion.

Un mercado que se podrfa considerar como “natural” de las flores mexicanas
s ol de los Estados Unidos de América por su relativa cercania, lo cual disminuye
liempos y coslos de transporie, a diferencia de sus principales competidores en
Aménca Latna como Colombia y Ecuador, quienes logran entre 10 y 3 veces
respeclivamente las ventas logradas por los floricultores mexicanos y especialmente
del Estado de Meéxico.

4.2.2.- Ubicacion. ) - B ~
COREDCR [LORIGCLA
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Egremy (1987) en su investigacion de tesis “Especies ornamentales de mayor
consumo como flor cortada en el D F." presenta informacion referente al mercado de
consumo a nivel nacional y sefiala que cerca del 60% de la produccion de flores a
nivel nacional se comercializa y distribuye en los mercados del D F_, (principalmente
la Central de Abastos de Iztapalapa y el Mercado de Jamaicaj] mientras que
mercados de Guadalajara comerciatizan un 10%, en tanto que los de Monterrey solo
consumen aproximadamente un 8%, etc No existen datos estadisticos confiables
respecto a los volumenes producidos de las distintas flores, los datos reportados por
la SAGAR no coinciden con los pardmetros reportados por los productores

Lo anterior contribuye de manera importante a bajar los costos de transporte
del producto a los centros de distribucion y consumo. La ubicaciéon de las
microempresas floricolas en esta region también les ha permitido abatir sus costos
en \a adquisicion de mateniales para la construccion de los nvernaderos, dado que
existe un buen nimero de proveedores. y sobrelodo relativamente cerca

14



4.2.3.- Clima.

En cuanto a condiciones climaticas. la region de Texcoco presenta un chma
templado, es decr que las lemperaturas ambientales durante la mayor parte del afo
ce ubican entre 18 a 28 °C. (aprowmadamente de 7 a 8 meses de manera
favorable). es semidésertico por el tipo de vegetacion natural y por la escasa
precipitacion que se regestra {osciia entre 600 & 700 mm &l afio). presentadose la
temporada de lluvias en los meses de mayo -junio a septiembre-ociubre

El cima se torna poco benigno para los floricultores en el mvierno (octubre a
marzo}, aunado a los fuertes vientos, en ambos ¢asos la produccion de flores tiende
a disminur. debido a que los floncultores no pretenden correr r1esgos {de no
recuperar sus inversiones), mas si no cuentan con equipos de calefaccion que les
permita enfrentar mejor las bajas temperaturas que afectan los cultivos

4.2.4.- Agua para riego agricola.

De lodos los insumos requernidos para la produccidn de flores quiza este sea
uno de los mas importantes. dado que puede limitar {a produccion de este tpo de
cultvos En la regidn se tiene un abasto constante de agua para nego agricola la
cual se extrae de pozos profundos, administrados en su mayoria por porganizaciones
de productores Contar con abasto de agua durante el afio permite practicar un
floricultura intensiva en esta region

Este insumo como muchos otros (necesarios para la produccion) a
incrementado su costo lo cual impacta de manera desfavarable en los costos de
produccion de las flores que se cultivan en Texcoco. debido a que las tarfas de la
energia eléctnca son determinadas por politicas gubernamentales las cuales han
ekminado practicamente todos los subsidios a la agriculiura

4.3.- Caracteristicas de las Microempresas Floricolas.

Casi 12 totahdad de quienes realizan esta actividad (aproximadamente mas
det 9B% de las 450 empresas reportadas por el gobwerno municipal} son
considerados como microempresarios. estos Ullimos dan empleo en promedio de 3
o 5 personas de manera permanente (de acuerdo a la superiicie de cada productor)

Es imporlante sefalar que no existen esladisticas sobre el numerc de
microempresas floricolas en la zona de Texcoce a traves del tiempo. es hasta el afio
de 1998 cuando las autoridades municipales se dan a la tarea de reabzar una
cuantiicacion de floricultores, sin embargo se consideraron a todos aguellos que
cultivaban flores en pequefias superficies en muchos casos se puede decir que se
{rataba de huerlos famihares



L os preductores de flores de la regidn de Texcoco son aproximadamente 450
segun datos de la Secretaria de Desarrolle Rural del Municipio de Texcoco® de
acuerdo al analisis de los datos proporcionados por la misma dependencia en el
municipio de Texcoco se pueden agrupar a los floricultores en tres grandes grupos
con relacion al tamafio de los predios que destinan a la produccidn de flores

a) productores con superficie menor a 500 m?
b) productores can superficie de 800 a 1000 m’
c) productores con superficie mayor a 1000 m’

Las microempresas floricolas establecidas en la reqién de Texcoco son
relativamente recientes. en un alto porcentaje son heredadas de padres a hyos y
son las nuevas generaciones de microempresaros quienes han optado por nuevas
tecricas de cultivo nuevas especies de flores nuevos materiales de construccién
de nvernaderos disefos de estos entre muchas otras modiicaciones en relacion a
los inicios de la Horicultura en esta regidn del Estado de México

Los microempresarios son quienes aportan el capital de trabajo y su mano de
obra para llevar a cabo las actividades. algunos de ellos emplean a familiares y son
también quienes tienen a su cargo la administracién de las microempresas las
cuales se caractenzan porque

Su adminisiracion es empirica,

El administrador es el duefio
o El duefio realiza las aclividades adminustrativas mas importantes,
« No realizan una contabihdad formal
» No tienen planes de produccion de manera sistematizada

Un aspecto importante es que la flonicultura en la reqion de Texcoco la llevan
a cabo principalmente microempresas también llamadas empresas familiares por el
hecho de que l|a realizacion de las actividades productivas son hechas
preponderantemente por famiiares de! microempresario. que es quién tiene a su
cargo la responsabilidad de dirigrr lodas las achvidades administrativas  y
operalivas

Para Aguilar (1997} el caracter universal de la admimstracion permite que
ésta se aplique a cualquier area de trabajo Por esta razon la  admenistracion
agricola es la actividad humana que se arienta a los negocios del medio agricola
Las microempresas floricolas surgen como una alternativa a las opciones ya
eslablecidas para os pequefios productores agricolas. dado que tienen una mayor
rentabilidad comparadas con ofras actividades del medso rural

Informacion propercionada por Ta b Gabriels Anas Jefe Depto Desarrotio Raral Mumicipio de
Teveowe Estade de Mevco
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Sin embargo. a pesar de ello no existe entre los floricultores la vision de 1os
negocios a farge plazo, ni tampoco conocimientos fedricos del manejo de los
mismos o cual les dificulta entender como mejorar 13 administracion de sus
pequenas empresas

4.4.- Problemética de las Microempresas.

tas microempresas o empresas familiares han sido indispensables en los
procesos de industrializacion, de hecho se dice que son el semillero de donde
surgen las grandes empresas, las microempresas dependen en principio de la
capacidad de una persona. fa cual reune los requisitos basicos para el InIcio del
negocio. representa la uridad famihiar, el capital y la vision de negocio

Existen dentro de la hteratura relativa a la administracién de 10s negocios
estudios e investigaciones que pretenden conocer las causas especificas por ias
que las empresas pequefas fracasan, entre ellas James Worthy citado por
Rodriguez (1580} destaca que

a) en las microempresas o negocios familiares el duefio no delega el liderazgo,
b) existe el mito que el duefio es indispensable para el manejo del negocio,

¢} s6lo se emplea lo ocurrido en el pasado (experiencia) para proyectar al negocio
hacia el fuluro.

d) |a falta de capital, pero scbretodo.

e} la falta de aplicacion dentro de la administracion det negocio de disciplinas
basicas relativas a la planificacion, presupuesto y control

En un estudio realizado por Fernando Tello y colaboradores en 1990 se
indica que entre las principales demandas de las organizaciones de productores
rurales se encontraban diversos aspectos, tales como

a) la falta de financiamiento por parte de las instituciones bancarias. mas de fa mitad
de las microempresas han llegado a depender del financiarmiento gubernamental,
toda vez que el crédito bancario esta restringido a quienes tienen capacidad de
pago. ademas de bienes inmuebles que dejar en prenda

by la comerciahzacion de sus productos, es el segundo problema que enfrentan los
microempresarios. la gran mayoria de los microempresanos floricolas no tienen
accesos a los centros de distribucion. es decir no participan directamente en los
mercados con sus productos (foto 8). los cuales se encueniran en manos de
ntroduclores, comianmente lamados “coyotes’

c) en ia asmstencia lécnica se apredia un alto grado de dependencia de las
orgamizaciones respecto del apoyoc que brinda el estado a traves de las dishintas 17



dependencias oftciales Son contadas las agrupaciones de microempresarios que
pueden hacerse de los servicios de un técnico que les solucione sus problemas
de manejo de sus cultivos. Sin embargo se gabe que mas de la mitad de las
organizaciones de productores no cuenta con asistencia técnica

d) la desconfianza en permitir gue personas ajenas a la familia del microempresario
manejen el negocio, $olo algunos de ellos reconocen la necesidad de delegar
algunas funciones sobretodo de caracter operativo (supervisar la realizacion de
las labores).

De acuerdo
con Hidalgo
(2000), entre
los principales
problemas que
enfrentan  la
pequeio la y
migroempresa
floricolas  del
Estado de
Meéxico estan

la falla de
tecnolegia, de
rec financieros,
conocimientos
sobre manejo

de las flores, la
inexistencia de  Los flonculiores de la regi6n mexiquense, encargada de atender parte de 1a demanda

estudios de mer exiranjera. reconocen que atin no estén preparados pard Itumplr en un AUevo mercado
cado para deh-

mitar planes y estralegias de desarrollo en funcion del mercado en que parlicipan
Esta misma aulora sefiala que una posible solucion a esta problematica detectada
podria darse a través de las alianzas o asociaciones entre este hpo de empresas

fote & Joecr 40U 11 LAV RSAI

La admimistracién de las microempresas gira entorno a una sola persona, of
administrador, el cual posee un gran espintu de trabajo, pero comunmente ignora
muchos aspectos técricos, fiscales y legales sobre asuntos que afectan a su
empresa, ya que tiene que jugar varos papeles a la vez, gerente, financiero, experto
técnico, admirustrador de personal, etc

Fn el Estado de México las organizaciones de productores agricolas
enfrentan el problema de la escasez del recurso tiefra, asi como la msuficiente
infraestruclura y medios para explotarta de manera adecuada, es decrr, los
produclores de esta region poseen predios retativamente pequefos, fos cuales de
destinarse a otro Upo de cullivos no les permitiria el mismo nivel de ingresos que sl
se destinan a la produccion de flores Actuaimente exisle una fuerte presion por la
posesion de la tierra para destinarla a la vivienda o para uso comercial distinto ala 18
produccion agricola



Otro aspecto importante es la poca superficie de riego comparativamente con
ofras zonas del pais St bien en la region de Texcoco existen pozos profundos para
la extraccion de agua para nego agricola, ta presencia de pozos para extraer agua
para consumo doméstico de ta poblacion limita fuerternente la ampliacién de la zona
agricola con agua de rrego y con ello la expansion de la floricultura como actividad
importante en la generacion de empleos. etc.

Anle eslte panorama se puede deducir que la problematica de las
mictoempresas foricolas va mas alla del reslo de las microempresas de ofros
seclores de la economia. ya que por un lado el bajo nivel educativo de sus duefios-
administradores no les permite visualizar salidas a la problematica interna de sus
empresas y por el otro. el entorno macroeconomico no les favorece el desarrolla de
sus actividades empresanales

4.5.- La administracién de las Microempresas.

AR con afo miles de personas impulsadas por su propra inictativa y con la
esperanza de progresar se irucian en los negocios {Hal & Abrahamson, 1990). en
Mexico este fendmenc se ha wvisto incrementado con los despidos masivos
generados por las cnsis recurrentes Rodriguez (1980) plantea que las empresas
mas pequenas desde su INicio estan somelidas a presiones externas y por tal razon
los duefos deben definir 1as metas a las cuales se dinge la empresa

Las microempresas tal como se defind el concepto a manejar en éste estudio
son Empresas que emplean un maximo de 15 personas. algunas ¢ lodas pueden
ser parle de la familia del duefio, quién aporta el capital de trabajo. dinge o
admirustra la empresa . con lo cual un sinémimo de microempresa es el de empresa
farmihar Debido 3 lo anterior la microempresa gwa alrededor de una sola persona,
ya que ademas posee el conocimento y la autoridad

Partiendo de 1a definicion anlerior se reconoce que los administradores de las
microempresas mexicanas y concretamente de aquellas que se dedican a la
produccion y comercializacion de flores en condiciones de invernadero que se
ubican en la reqidn de Texcoco. no cuertan con los conccimientos teoricos
esenciales sobre administracion para decidir ja mejor manera de hacer progresar a
sus Negocios St bren los microempresanos han aprendido a administrar 8 sSus
empresas eslo se debe principalmente a los conocimientos dervados de la
experiencia

Corforme la empresa logra desarrollarse las aclividades se hacen mas
complejas. razon por la cual las actividades deben ser compartidas por otros
miembros de la familia. con ello se espera reducrr riesgos de traer personas ajenas
a l{a cultura famthar

En el entorno actual de 1os negocios se observa que las grandes empresas
producen desempleo en tanlo gue Ia micro y pequefa empresa 105 generan La
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administracién de cualquier empresa demanda un manejo eficiente de todos los
recursos y especiaimente del dinero, y en esle aspecto se ha visto que los
HCroemMpresanos en 1erminos generales consideran que saben manejarlo aun
cuando no conozcan con certeza cuanto les cuesta producir las flores gque
comercializan en los diferentes mercados.

Como la administracion de las microempresas depende en gran medida de la
capacidad de sus duefos-administradores, se les agrupa a estos en tres grandes
calegonas

a) La primera de ellas corresponde a los individuos creativos, innovadores vy
audaces, que tienen una vision clara de cdmo su esfuerzo personal agregara
valor al producto que generan Este lpo de microempresartc trene grandes
posibilidades de prosperar aun en condiciones adversas, debido a que muchos
de ellos proceden de familias que han tenide microempresas o algin tipo de
negocio fo cual es da una mayor sensibilidad para manejar su propia empresa

b) En la segunda categoria, se ubican personas que han tenido algun tipo de
empleo y que al pasar los afos han visto como las oportunidades de ascender se
les escapa de las manos de tal manera que deciden indapendizarse y se "llevan’
consigo formas y métodos de trabajo, ademas de algunos clientes, con lo gue sus
posibiidades de éxilo dependen de su sensibilidad para percibir la realidad y de
su capacidad para diferenciar el producto que ofrecen en el mercado

¢) La tercera categoria que es la mas abundante. ésta integrada por personas que
no tienen rningun Lipo de preparacion. lo cual les hmita sus posibihdades de éxito
en su propio negocio Por ser fa mayoria de microempresarnos de este tipo
generalmente se asocia a las microempresas a la faita de capacidad para
progresar. derivada de la falta de una formacion profesional por parte de quienes
las administran

De acuerdo a las teorias de Ia admimisiracion y en especial de la escuela
empirica se puede decir gque las microempresas motivo del presente estudio se
rngen bajo el esquema de |a experiencia de sus administradores esto es que para
dingr una empresa de cualguier tamafo no se requieren estudios, mas bien
experienc!a

Por su parte. 1a escuela conduchsta sefiala que la admirustracion de las
empresas consiste en dingir y organizar el trabao de fos demas. la teoria que apoya
esla escuela asume que la direccion empresanal tene como funcion el liderazgo y
fa comunicacién Sin embargo. dentro de las escuetas y cornentes filosoficas de la
administracion exisle consenso en que to que se aplica con éxito en una empresa
no siempre resulta igual en otra

Recientemente en México se ha reconocido que no siempre o que funciona
en las empresas de los Estados Umidos (o paises son gran Iinfluencia tednca en
México) es lo mejor tal como o senala Eva Kras (citada por De la Cerda 1994)
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quiza uno de los defectos de quienes administran las empresas en Mexico es que
son muy susceptibles a las criticas aunado a 1a desconfianza para deiegar no solo
responsabimdades sino también autoridad.

En relacion a las cnticas sobre la admiristracion de las microempresas o
empresas familiares en Mexico. la mayoria de estas son sobre Ia formacion de un
estilo directivo, sin embarge la influencia cultural juega un papel importante. ya que
se tienen conlextos especificos. pero sobre todo la relacion de tipo personal y
famihar al interior de la empresa en la cual se nota la ausencia de ideas
corporativas, cabe aclarar que estas caracleristicas también se aprecian en las
grandes empresas mexicanas

En los afios recientes se ha dado en reconocer que se trene en México un
eshlo autéctono de admimstracion, (De la Cerda, 1994) en el cual los futuros
adminisiradores desde la mas temprana edad aprenden en la familia las formas
especificas de relacion con la auloridad y ciertas formas de realizar el trabajo en
las escuelas aprenden valores y actitudes que son importantes en las relaciones
laborales ademas de reafirmar las aprendidas en el seno famihar

Al miterior de las microempresas los administradores que a ja vez son
duefos son vistos como la maxima autoridad de |la empresa. esto dwide las
opintones de los estudiosos de las empresas mexicanas ya Qque por una parie se
considera como una extension de las relaciones famihares y por otro lado se critica
que las opiniones de los subordinados tienden a ser muy timidas y conformistas o
que si gueda claro es que la autoridad se centrahza, o cual hmita la vision de las
empresas y esto a su vez reduce el radio de accion de las empresas a contextos
regionales con lo que su desarrollo como organizacion queda hmitado a actuar
como mICroempresas

Asi. las microempresas presentan una administracion muy tradicional y poco
técnica. con lo que los negocios avanzan en la medida que los duefos tienen
buenas relaciones tanto al interior de la empresa cOmo en el exierior Los
administradores de las microempresas se resisten a perder el control de los
negocios, quiza por la cultura de corrupcrén y maneje deshonesto de las perscnas
que pudieran ser responsables de la empresa én caso de ser delegada la autoridad

En general se puede decir que la adrministracion de las microempresas
motivo de estudio se caractenza porque
Su administracion es paternahsta,
Su admirnstracion es empirica
El administrador generaimente es el dueno.
El duefo realiza las actividades admirustrativas mas imporiantes
El microempresarno suele ser renuente a detegar responsabilidades y autoridad
£J administrador suete planear en escenarios esiables vy
Fi duenc suele ser desconfiado de terceras personas e inciuso de famiares
para et manejo def negocio

> > > > >
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Un error frecuente en la administracidon de los negocios por pare de los
microempresarios. se da en creer que los admiristradores deben aprender haciendo
negocios, en muchos casos eslo resulta ser muy costoso. Rodriguez (1980) senala
que quiza lo mas aconsejable sea pasar algun ttempo dentro de una empresa antes
de crar la avenlura de tener una microempresa propia, balanceada con
adecuados conocimientos de administracion, financieros y de mercadotecria, fo cuat
permitiria al empresario hacer frente a un sinnumero de problemas que surjan en la
administracion de fas mismas

Para nadie es desconocido que las microempresas llegan a ser el patrimonio
de las famihas. estas Gltimas (en general} “pasan la informacion’ de la forma de
admimstrarias de una generacidn a ofra o lo que es o mIsmo se hereda de padres a
hiyos |a forma de “hacer” los negocios. en el caso de {as microempresas floricolas no
son la excepaion. Existe un ndmero muy bajo de nuevos microempresarios que han
sido atraidos por los momentos de bonanza de esla actividad (produccion de flores)

4.5.1.- Tipos o formas de Administracion de tas Microempresas.

Las rnicroempresas o empresas famiiares son administradas por los duefios
del capital en ocasiones se dice que son empteados por su propia cuenta ya que
eiercen las funciones de empresarios y administradores  £n algunos casos 105
microempresarios llegan a tener estudios superiores, dado que pueden ganar mas
£ON Un NegocIo Propio que como empleados

Bien sabido es que ios duefios de las microempresas son quienes las
adminisiran es decir, son ellos quienes toman las decisiones mas 1mportantes 0
por no decirio fodas las decisiones inherentes a sus empresas Sin embargo a
medida que este tipo de empresas logran progresar 0 desarrollarse. es posible
saber que algunas de las decisiones no las toman ellos directamente toda vez que
delegan esta responsabiidad ya sea a un famihar cercano o a un empleado de
conflanza

En varos estudios los autores sefialan que las empresas pequerias tienden 8
presentar probtemas de administracion, siendo el denominador comun entre sus
adrmimisiradores |a falta de experiencia y conocimientos por parte del empresario
aunado a
1) insuficiente capilal {$) de trabajo,

2} talla de ibros de contabiidad, mala administracion de fas cuentas por cobrar.
3) no tienen en cuenta la competencia y

4) errores de organizacion

S el duefio 0 microempresario es el responsable de 1a administracion de los
negocios Jos problemas que enfrenta la microempresa se deben en gran medida a 22



deficiencias de! propio duefio, expresadas eslas €OmoO falta de conocimiertos
(algunos carecen de los mas elementales conocimientos de administracion),
ausencia en la perseverancia, una vez que comienzan {as dificultades y en algunos
casos los problemas se presentan por la falta de personalidad para tratar al
personal subordinado. En muchos casos el dueno no esta dispuesto a escuchar
ideas y opiniones de sus subordinados a los cuales exige respeto mcondicional,
razon por la cual no tolera criticas.

Ocasionalmente los duefios suelen tener mas de un *negocio” y por esta
razon llegan a delegar autoridad y responsabilidades en terceras personas (incluso
que no sean familiares), lo cual rompe el centralismo de la loma de decisiones, aun
cuando eslas solo sean en su mayoria de caracter operatwo.

En investigaciones realizadas por Kras {ciada por De la Cerda, J. 1994), se
reconoce que existen mitos sobre la aplicacion de |la admimstracion, algunos de
ellos son que lo que funciona en USA debe funcionar en México, la forma de
admirusirar en Mé&aco es mala comparada con la de USA y que lo mas nuevo es
mas efectivo Sin embargo se debe reconocer que la forma de admurustrar las
microempresas es el resultade de un ambiente cultural propio de México y de
manera particular en cada regién.

4.5.2.- Objetivos de las Microempresas.

t as microempresas en general representan el patrimonio de sus duefios y
sus objetivos inmediatos son: olorgar sustento y trabajo a quienes en ella faboran,
evidentemente los objetivos de estas empresas se encuentran ligadas a los
objetivos de sus duefios o adminustradores

Entre los objetivos mas inmediatos se encuentran:
¢ consolidar las fuentes de trabajo,
+ amphar su rango de accion,
+ Crecer y pasar a ser una empresa pequefia o meciana.

En México y especialmente
entre los floricultores de fa
regon de Texcoco, las
MICrOBMpresas pretenden
como objetivos  inmediatos
responder a las necesidades
de sus propietanos, es decrr,
cubrir sus necesidades basicas
de alimento, vivienda, vestido,
olras como el respeto y la
satisfaccién personal pasan a
un segundo plano {foto 7)

VL. e e s Intamsle consehdar o cinplee Lambn
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De acuerdo con Drucker {1980) los duefios deben desarrollar una estrategia
para hacer frenle a la competencia de sus rivales y poder martenerse en el
mercado. Actualmente las empresas de cualquier tamafo reconocen que la unidon
de esfuerzos es importanle en momentos en que la competencia entre ellas es muy
fuere y que compebr no impide negociar allanzas. Asi. entre los objetivos de
algunas microempresas esta la de sumar esfuerzos mediante alianzas con el fin de
sobrevivir & las amenazas de olras empresas, para acceder a mercados y poder
influir en el comportamiento de los precios de los producios.

Una posible solucidn a este tipo de problemas se presenta en la ahanza entre
ellas es decir que unan sus esfuerzos para tener mayor capacidad de negociacion
con sus posibles fuentes de financiamiento, a la vez que pueden abatir sus costos
de produccidn o de operacién al adquirir sus iNSUMOS en mayores cantidades su
admimstracion puede ser mas eficiente entre otros beneficios

4.6.- E} entorno macroecondmico.

El entorno macroecondmico tiene una influencia decisiva en las actividades
de las diferentes empresas algunas de ellas con mas recursos de todo Upo pueden
-amortiguar’ los efectos de ta politica economica del gobierno mexicano tales como
15 ibre flotacion del peso frente a las divisas de otros paises especialmente del
dolar estadounidense: la apertura comercial, traducida en tratados de hibre comercio
{TLCAN. con Centroamérica. etc.) © Convenios de Complementacion Comercial (el
caso de Chile entre otros}

La globalizacidn de los mercados financieros llega a crear problemas de
estabihidad cambiara en la pandad peso-dolar. La economia mexicana ha estado
syjela a decisiones de caracter politce que propician  Crisis recurrentes,
manifestadas principalmente en 10s anos eleclorales {cambio de sexenio, cuadro 3)

Otro aspecto imporlante es fa concurrencia de las dferentes regiones
floricolas en los centros de abasto y distribucién de la Ciudad de Meéxico (los mas
importantes del pais), asi como las flores que se pueden considerar como productos
sushtulos de las flores que se producen en Texcoco. tales como polar, margaritas
clavel y rosas La principal competencia que enfrentan las microempresas ubicadas
en la zona de Texcoco, son aquellas empresa localizadas en la reqitn de Vitla
Guerrero, Tenancingo. Ixtapan de la Sal. etc, lodas ellas ubicadas en la zona
occidente del Estado de México: reconocida como la regidn mas importante en
produccion de flores a nivel nactonal

4.6.1.- Producto Interno Bruto.

Por ofro lado, se muestra una fuerte desaceleracion de la economia
mexicana con un descenso del Producto Interno Bruto (PIB) el cual se stuo
durante 1998 en un 4 8. a un 3 2 para el afo de 1999 S se considera que estamos
en una tapa de transicion de un gobierno a otro (cambio de sexenio) y que la
estabibdad econdémica ha sido afectada grandemente por la desconfianza de los



grandes capitales, se comprendera el fenomeno de las crisis recurrentes y sus
imphicaciones sobre el PIB de Méxice (fig 3).

Las implicaciones del PIB para las empresas son la contraccién en la
demanda de produclos como las flores, las cuales estan catalogadas como
suntuarias, ademas de minar el poder adquisitivo de los consumidores Lo antertor
retarda la recuperacidn o capitalizacion de las microempresas de flonicultores
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fig 3 FIPUEde Movico de 1976 a 1999 Fuente Estadisticas del Banco de Méxco

E! PIB en la economia mexicana ha tenido comporiamientos erraticos a
{ravés del tiempo, es decir, no existe una estabilidad o crecimiento moderado de
este indicador El PIB es el resultado de |a suma de todos los sectores productivos
de una economia, en el caso del sector agricola, su contribucidn a ta economia
mexicana es minima, esle sector contribuyo con aproximadamente un 6% en 1998 y
presenta una tendencia erralica en los anos recientes

4.6.2.- Los insumos requeridos en la produecidn de flores.

La mayoria de los insumos que se requieren para {a produccion de las flores
que se culhvan en la regién de Texcoco son de importacion, esto tiene grandes
implicaciones ya que una devaluacion del peso frente al délar (moneda de ampho
uso en las transacciones comerciales a nivel internacional) afecta directamente los
costos de produccion y dificulta la comercializacion de las flores, pues se
incrementan los costos de los productos y eslos repercuten en los precios de venta

En los b afos rt‘emenles (de finales de 1994 a la fecha) las MiCroempresas
han enfrentado grandes dificultades de financiamiento, adquisicion de tecnologia,
elc. denvado de la fuerte devaluacion del peso frente a otras divisas
principalmente el délar estadounidense dado que |a economia mexicana depende
en gran medida no solo de bienes del exterior. sino también de materias primas o
insumos para la elaboracion o produccion de un gran numero de productos para
consumo local o de exportacion



Es importante senalar que a partir de la crisis econdmica de 1994 -1995 los
costos de produccion del sector floricola se elevaron en mas del 200%, debido al
ncremento en los precios al productor de insumos como plaguicidas. ferttizantes.
plasticos. elc  muchos de ellos elaborados con materiales de imporacion

Con respecto a ia paridad peso-dolar ésla ha estado estable desde enero de
1999 sin embargo analistas financieros consideran que el peso mexicano se
encuentra sobrevaluado y se prevé una devatuacidn en el corto plazo. 1o cual puede
tener serias repercusiones en a produccion de flores: es importante para quienes
se dedican a producrrlas, que la paridad se mantenga estable con el fin de no
incrementar los costos de produccion, de lo contrario se obhga a [os productores a
enfocarse a cultivos mas rentables y en algunos casos a abandonar esta actividad

Por ofra parte para los productores que buscan diversificar sus mercados y
desean ncursionar en otros mercados s importante que sean competitivos no solo
en calidad de producto sino en costos de produccion, asi pues en la medida que la
pandad peso-dolar se martenga estable se podrd oplar por tecnificar algunas
practicas de cultivo que les permitan ser competitivos

Cuando el peso se devalua se piensa que se puede ser mas competitivo en
los mercados exleriores. pues se abaratan los productos nacionales. sin embargo
cuando estos hienen componenies © INsuUMos que pravienen del exterior estos
impactan en los costos de produccién de tal manera que el beneftcio que se podria
esperar por efectos de {a devaluacion no existe Esto viene a colacion porgue han
existido Intentos por parte de algunos microempresanos floricolas de la region de
Texcoco por aliarse para poder participar en los mercados internacionales sin
embargo no han fructficado sus esfuerzos, porque la inestabilidad de la moneda
nacional no les permite ver beneficios a largo plazo

4.6.3.- Financiamiento - Tasas de interés - Crédito.

El financiamiento es de gran imporancia para la mayoria de tas actividades
empresariales ya que permite a las empresas acceder a nuevas tecnologias para
mantenerse competitivas en los diferentes mercados en ios que participan diversos
anahstas financieros han reconocido que fas altas tasas de interés que cobran los
bancos a sus acreditados limitan fuertemente el acceso de las empresas a mejores
tecnologias

Respecio a las lasas de interés que cobran las instituciones de crédito a
quienes solicitan prestamos et diano " El Financiero” publicod el 1 de marzo de 1999
una nota en la que sefiala que las tasa activas (las que cobran los bancos a sus
clientes) oscilan entre un 45 y 50% al afio y como consecuencia de lo anteror el
créduto olorgado por la banca comercial decayo en un 6% En el pertodo de 1985 a
1994 1a superficie agricola con financiamiento se redujo en un 67% actualmente los
bancos han restringido el otorgamiento de crédios por falta de garantias vy
restricciones temporales de la banca sobretodo a los pequeno y mMicroempresarios
que fueran los que resultaron Mas afectados por la cnsis
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La actual situacion economica, restringe prncipalmente el acceso a los
créditos a los microempresarios con poca capacidad de participacion en el mercado
con ello se hmia el desarrollo de sus empresas, ya que no lienen acceso a mejores
\nsumos. maquinana, ete gue los haga mas compelitivos, sobre todo en sectores de
la economia que se encueniran severamente contraidos Hasta 1990 el
financiamiento a los proyectos agricolas se canalizaban principalmente por medio
del Banco de Crédito Rural (BANRURAL) y de los Fideicomisos Institindos en
Relacion a la Agricultura (FIRA), el primero atendia a los micre y pequenos
gmpresaros en tanlo el segundo atendia a fos medianos y grandes productores a
través de la banca comercial

Las tasas de interés ahora son variables de acuerdo a la politica en el sector
agricola. aunque siguen siendo las mas baratas del mercado. para obtener créeditos
se requieren garantias En la actualidad los bancos comerciales han restringido los
prestamos © créditos debido a las dificiles condiciones econémicas del pais
sobrelodo a los negocios que se encuentran sin fondos y no pueden cumplir con sus
obligaciones Ddicilmente un banco otorga créditos para cubnr deudas con otros
acreedores

Los créditos agricolas que se tramilan son

o Crédito de habilitacién o avio: este tipo de crédito es de corto plazo no mayor
de un afo se deshina para la compra de matena pnma o INSuUMos Pago de mano
de obra, entre otros

o Crédito refaccionario: crédito de mediano o largo plazo mayor de 1 afio se
deslina para la compra de maguinarna nstalaciones eic

Actualmente la banca comercial y de desarrollo piden una serie de requisitos
a guienes desean ser sujetos de crédito, el Banco de Crédito Rural requiere para
tramitar algun crédito refeccionario:

+ carta de no adeudo (con alguna institucion de crédito),

+ avalio de bien inmueble a dejar en garantia (con valor minimo de dos veces el
importe del crédito solicitado),

+ carta de Iibenad de gravamenes del misme inmueble.

+ balance de ingresos-egresos del afio anterior & la sohicitud del crédito,

¢ proyecto de viabihdad

Nota para el caso de personas morales &l banco requiere ademas acta constitutiva
y alta ante Hacienda (actualmente, SAT)

Una allernaliva entre los microempresarios floricolas es la oblencion de
creditos provententes del gobiernc ya sea estatal o municipal toda vez gue las
lasac de interes son relatvamente mas bajas y con menores requisitos para su
obtencion aungue los montos son mas hmetados at igual que el numerg de ellos Sin
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embargo una condicion por parte de las autoridades es que tos creditos se ctorgan
prefereniemente a produclores asociados o en grupo, de tal manera que las
alianzas entre microempresarics para la obtencidon de crédos. elc ha side
estimulada por los diferentes gobierncs.

Et gobierno del Estado de Mexico a través del Fondo de Apoyo para
Proyectos Productivos en el Estado de Mexico (FAPPEM) destino recursos
economicos a los microempresarios en el afio de 1999 por un monto maximo de
$ 20 000 Q0 m.n por proyecto 0 microempresario, pagaderos en un lapso de uno a
dos afos. sin garantias (inmuebles) Los requisitos para acceder a dichos créditos
fueron

+ comprobar ser microempresario, de la region de Texcoco,

« expenencia en el cultivo de flores minimo 2 anos,

¢ balance de ngresos-egresos del afio anterior a la solcitud del crédito,
+ presentar proyecto de mversion y viabilidad, entre otros

A nivel del gobierno municipal. por primera vez en su tustoria en 1999 se
otorgaron créditos a los microempresarios de la region el monto fue por $ 2 000 00
para un maxmo de 100 microempresarios St bien los montos y canfidades son
poco significativas. para quienes se vieron beneficrados con dichos créditos estos
sirvieron para continuar desarrollando sus actividades floricolas. de lo contrario
pudieron desaparecer En el caso de los créditos otorgados por el gobierno
municipal estos no pagaron mterés alguno y se hmitaron a devolver la cantidad
prestada los requisitos para acceder a dichos prestamos fuercn

+ acreditar ser microempresario del municipio.
¢ firmar un pagaré por la cantidad prestada entre otros

4.6.4.- Comercializacion de las flores - Consumo.

i a comercializacion de las flores que se producen en la regién de Texcoco se
ha wislo impactada por los allos costos de produccidén (aun cuando los
microempresanos han tratado de mantener la calidad de las flores). asi como a ia
reduccton en los ingresos de la poblacion y potenciales consumidores. por elio 1a
inffacion es otro elemento mportante de la economia de México

El cumphmiento de las metas del gobierno federal para controlar la inflacion
estimada por autoridades de la Secrelaria de Hacienda para ef afto de 1999 en 13%
es necesario para reactvar el consumo de las flores al nivel que se tenia antes de
diciembre de 1994, estudios de la Inictativa Privada (IP) sehalan que esta se ubico
alrededor del 15% Actualmente (afio 2000) las autornidades del Banco de Mexico
eshiman que la nflacion se ubicara alrededor del 10%

La nflacion tiene efectos negativos en el poder adquisitvo de fos
consumidores ya que merma grandemenie su capacidad de compra de fodos |0s
bienes y Servicios que requiere para maniener su nvel de vida EI efecto
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nflactonarnio en los productos gue se encuentran en el mercado. afecta el consumo
principalmente en aquellos que son catalogados como suntuanos (flores carros de
lujo, etc ). es decir productos de 10s cuales se puede prescindir su compra sin
afectar las necesidades principales de las personas como almento, vestido
calzado. etc.

La comercializacion de |as flores que se producen enla region de Texcoco se
realiza principalmente en los mercados nacionales y especialmente en los que se
ubican en la Ciudad de México y su drea conurbada De acuerdo con Aspoflor
(Hidalgo, 2000} se calcuta que se comerciahiza un volumen total anual de 417
millones en tos diferentes mercados del pais

En los mercados internacionales de acuerdo a datos del presidente del
Consejo Mexicano de ia Flor el consume mundial de ftores, follajes y plantas de
macela se eslima en aproximadamente en 30 mil miliones de dolares. de los cuales
un 62% corresponde a flores cortadas (como las gue se producen en Texcoco} 10%
a follajes y 28% a flores de maceta

4.6.5.- Productos sustitutos en flores.

Otro factor de presion en los precios y comercializacion de las flores de
ensantemo y en general de las flores que se producen en condiciones de
nvernadero en la regién de Texcoco, en el Estado de México es la oferta de sus
posibles sustitutos como el polar, margaritdn, clavel rosas. entre otros los cuales
tradicionalmente han mantemido precios por abajo de los crisantemos y sirven de
referencia para evitar que se disparen l0s precios de estos en los momentos en que
hay escasez en el mercado

No solo la presencia de flores como productos sustitutos afectan a las
microempresas floricolas de la region de Texcoco también las inclemencias del
tiempo como heladas (bajas temperaturas) influyen positiva o negativamente en el
comportamiento de los precios de las flores Lo anternior liene repercusiones
negalivas para los productores cuando estos se ven obligados a reducr sus
ganancias o mcluso vender por debajo de sus precios de produccidn. sobre todo
cuando existe saturacién de! mercado con flores de crisantemo

Como se puede deducr de los aspectos macroecondmicos ya citados 1o
anterior impide Ieraimente capitalizarse a l0s microempresartos y volverse mas
competitivos no solo en los mercados locates sino en los del extenor, ya gque sus
coslos de operacién se ven impactados por los incrementos en los 1Insumos
empleados para la produccion de las flores, los cuales cOMO ya S Menciangd son en
sy mayoria de importacion y por otre lado los consumidores finales pierden
capacidad de compra. lo cual pone en senos predicamentos a los microempresarios
que se dedican a la produccion de flores



CAPITULO 3

MArRco TEORICO

“Estamos acosados por las mismas amenaxas gue no nos queda otra mas que aliarnos”
Alvara Vargas Lloswi
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§.- Marco Tedrico.

n el Marco Tedrico se nvolucran investigaciones estudios o referencias
hibliograficas vinculadas con el tema de investigacicn. sin embarge se tuvo
B> que aludir a referencias generales sobre estrategras y ahanzas entre
empresas a fin de dar un contexto a la investigacion ya que no existe antecedentes
de estudios similares también se incluyen estudios sobre organizaciones agricolas
para mostrar los enfogues dados a las alianzas agricotas hasta la actualidad

5.1.- La Planeacion Estratégica.

La Admimistracion de las empresas es un aspecto fundamenial para el
desarrollo de estas pues llega a ser el reflejo del comportamiento de todas las areas
funcionales de ella En la actualidad dificiimente las empresas logran desarrollarse
s no lienen defiidas sus metas u objetivos a largo plazo los admimstradores
deben reafizar por ende no solo la planeacion de sus aclividades v operaciones
dianas. sino una planeacion que les permita alcanzar sus metas como empresa

En los afos recientes la planeacién de todas las actividades de la empresa
ha requerido de un analisis serio y objetivo de las metas que se pretende alcanzar
como tal Esludiosos en las ciencias de la administracidn conceptuahzan a esta
planeacion como esiratégica. la cual consideran debe ser un procesc cortinuo
debido al entorno cambiante de los negocios Estudios recientes enfatizan |a
planeacion en diversos escenarios realizando proyecciones de eventos sucedidos
en el pasado para formular programas de desarrolio a mediano y largo plazo

naksis
interno

Metas y I%rat deliberada

objetivos

J/
)

Estrateguasé;rgenles

Adaptado de Mitzberg 1991 fig 4

Analisis

externo Estrat No realizada

La planeacidn estratégrea prelende desarrollar planes detallados para poner
en practica las esirategias baswicas de la empresa a través de la planeacton se
pretende plantear alternativas de solucion una vez identificados fos resgos vy 3



oporumidades que Jos enforncs cambiantes ofrecen a las distintas empresas
Autores como Mintzberg (1991) sefialan que las estralegias no siempre provienen o
son el resultado de una ptaneacion formal ya que se ha wvisto que estas suelen
surgir COmMo una respuesta a las circunsiancias imperantes en el entorno de las
empresas, fig 4.

Asi en e! ambito de la planeacién estratégica diversos autores reconocen Gue
s bien es necesario analizar el entorno de |0s Nnegocios para decidir que estrategia
debe implementarse, también se debe tener una estrategia emergente ya que a
menudo se presentan situaciones no previstas Por ello el proposito principal de la
planeacion estratégica radica en aprovechar las oportunidades y evitar o minmzar
los riesgos que conlleva el entorno cambiante de 105 Negocios

Las microempresas como se sabe no solo han sido indispensables en la
creacion de empleos, se dice que son el semiliero de donde han surgido las
grandes empresas Sin embargo las microempresas dependen en principio de la
capacidad de una persona la cual no solo inicia del negocio también aporta el
capttal y la vision de negocio es por ello que e! administrador de este tipo de
empresas debe tener claro las metas que persigue COmMo empresario

A nivel de las microempresas se aprecia que no se realiza una planeacion
estratégica formal. sin embargo debemos recordar que el micrcempresario juega
distintos papeles ¢ roles. es el administrador, el experio financiero, el técnico es
quien selecciona al personal efc

Sin embargo, al ser también ef duefic y quién aporta el capital de fa empresa
es 1a personz gue realiza el andlisis de las expectativas de desarrolle de su
empresa y ademas piensa ¢ planea la forma mas conventente para lograr 1as metas
que se propuso como empresaro Cuando se esta en contacto con este hpo de
empresarno se puede reconocer que también realizan una planeacion estratégica.
quiza un poco rudimentaria pero al fin de cuentas también poseen sus proptas
estrategias

5.2.- Las Estrategias.

Hablar de estrategias es hablar de un concepto que puede ser visto desde un
ambito mulidimensional es decir que abarca todas las actividades de la empresa
lodo ello con un sentido de unidad direccion y objetividad, con el proposite de
facilitar los cambios requendos y a la vez influenciar en su entofno (de ia empresa)
De acuerdo con Hermida y Serra (1992). el empleo de estrategias en los negocios
es cada vez mas necesario manejar estrategias imphca manejar la empresa en
funcion de éstas Estos autores indican que algunos empresarios creen no tener
estralegia. pero ello en s representa una estrategia 'la estralegia de no tener
estrategia  esto lleva a los empresanos a hacer siempre lo mismo  repitiendo
acciones pasadas
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Mintzberg {1991) en su cbra "the strategy process concepts contexts cases
indica que no existe una definicion universalmente aceptada de estrategia. pero
reconoce que algunos autores ncluyen metas y objelivos de la empresa en un
modelo de esirategia que permite considerar las metas principales de la empresa
sus politicas y la secuencias de accidn como un todo De acuerdo con este autor
las estrategias formales contienen tres elementos’

1) of mds importunte, 1as metas y objetivos a legrar,
2) el mds significative, 185 politicas que guian o limitan la accion, y
3) of principal. 1@ secuencia de acciones o programas que permilan lograr las metas

Actualmente se reconoce el poder de las estrategias. ya que suelen marcar el
rumbo de las empresas Las estralegias en la administracion de las empresas se
deben entender como la adaptacion de [0S recursos y habilidades de la
organizacion con respeclo al entorno cambiante aprovechando las oportunidades y
evaluando los nesgos en funcion de las metas y objetivos de |la empresa

Para Arranz (1995) los objetivos de las empresas son
-~ supervivencia
-~ crecimiento y
-~ utilidad

En el caso de la supervivencia de las microempresas se deben considerar
para su anahsis producio. clientes. competencia tecnologia. perscnal y capial
Para establecer las estrategias que deben seguir las empresas se deben conocer
los objelivos que persiguen a corto, mediano y largo plazo Esta es una de las
formas de conceptualizar las estrategias

Otra manera de visualizar las estrategias es como una forma de incrementar
la compettividad de las empresas. para ello se debe partir de definir cual es el
negocio de la empresa En el caso que se investiga, el negocio de los
microempresarios es la produccion y comerciahzacion de fiores {principaimente de
crisanlemos margaritas. pom pom eleonoras . entre otras) s1 bren esto no facihita el
desarrollo de las estrategias, puede ser un punto de partida necesario

Las estrateqias estan encaminadas en términos generales a soslener una
ventaja a largo plazo sobre el resto de los competdores Actualmente los
microempresarios floricolas de la region de Texcoco producen flores de alta
cahdad que son aprecradas en el mercado por su larga vida en el florero es decir
Ia duracion gue tienen las flores una vez que se han cortado y se han puesto en 10s
floreros en este caso se habla de aproximadamente 15 a 20 dias
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Vistas con este enfoque las eslrategias requieren para su analisis e
implementacion del entendimiento de las capacidades competitivas de la empresa
Jo cual se traduce en comprender cuales son sus fortalezas y debilidades. asi como
de las cportunidades y amenazas del entorno de la misma

De acuerdo con Hamel y Prahalad (1995) las estrategias deben permtir
visualizar una posicion de hderazgo. asi como establecer criterios de organizacion
para su progreso. Para eslos autores las empresas deben ser capaces de.

¢ reorentar sus estrategias de desarrollo,

+ comprender los elementos diferenciales de competencia
¢ ser diferentes a sus competidores, y

+ ser capaces de buscar nuevas oportunidades

La compelencia entre las distintas empresas ha hecho que se mveshgue
porque algunas empresas tnunfan y otras fracasan, algunos autores aceptan que
este hecho se puede exphcar a partr del conocimiento de los recursos capacidades
y estrategias de las empresas. De acuerdo ¢on Werther y colaboradores {(1992) la
lecnologia las finanzas, la mercadotecnia enire otras actividades son una fuente de
ventaja competitiva. por ello las empresas deben realizar un andlisis al intenor de
ellas con el fin de implementar estrategias para su desarrolle como empresa

En el caso de la agricultura, fos productores al adauurir tecnologia también
pueden adguirir una ventaja competiiva dado que ésta les permite incrementar sus
estandares de calidad. sin embargo no deben perder de vista 3 relacion costo -
benehcio En el caso de los microempresarios floricolas de la region de Texcoco los
Msumos juegan un papel imporiante ya que de ellos depende en gran medida la
cahdad de las flores que producen [a adquisicion de maquinaria sistemas de riego
etc son olros elementos que pueden determinar una ventaja compelitiva

Las estrategias formales deben involucrar un proceso de planeacion. por ello
se debe partir de determinar las metas y objelivos de la empresa y de manera
paralela se debe adoptar las acciones y asignar los recursos necesarios para la
implementacion de las estrategias Algunos autores reconocen gue no siempre se
debe suponer que las estrategias son la resultante de ta planeacion racional ya que
en acasiones son la respuesta a circunstancias repentinas del entorno.

La mayoria de las esirategias pueden ser distorsionadas por la naturaleza
las emociones humanas o son modificadas por la imaginacion y propositos de los
oponentes Sin embargo la esencia de las estrategias es ta de construir una postura
o posicion dentro del ambito en gue se desarrolla la empresa. de tal forma que ésta
pueda lograr sus metas a pesar de las fuerzas externas de su entorno

5 2.1.- Las fortalezas y debilidades.

Et analisis de las fortalezas y debiidades imphca un analisis serio y objetivo
de las actwvidades de la empresa aclividades que permitan mantener una venlaja
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competitiva, a parlir del desarrollo de las competencias funcionales en finanzas,
tecnalogia, distribucion, ventas, entre otras Las eslrategias pueden desarrollarse a
partir del conocimiento de las fortalezas y debilidades que nos permitan llegar a8
tener ventajas competitivas.

Las fortalezas que tienen iosg microempresarios floricolas de la region de
Texcoco, son enire otras’

7 capacidad de producir flores durante todo el afio (foto 8),

/ cuentan con abasto seguro de agua de riego,

7 la cercania con los centros de abasto y distribucion mas importantes del pais, que
tes permite tener bajos coslos de transportacion,

7 demanda constante de las flores que se producen en la region,

/ la calidad de las fiores que producen,

/ la reputacion o reconocimiento de dicha calidad,

7 la capacidad de organizacion.

foto R . 8 .
ot R Laaste capacidad v calidad en la produccion de flores dwante todo el afie en la region de Texcoco

Por otra lado !as debfidades que se pueden reconocer entre los
microempresarios, gue son objelo de esludio son entre olras

el casi nulo acceso a créditos,

poca capacidad financiera,

la tecnologia empleada (muy rudimentara, foto 9),

nula planeacion de 1a produccion a nivel regional,

un mtado aceeso a los mercados para comercializar sus productos (flores).
la falta de una red de distribucion para ias flores que producen

la poca aplicacion de conocimientos, de los aspeclos administrativos
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Las debihidades
se pueden tlornar en
potenciales amenazas
para la propia empresa
en fa medida que sus
competidores  pugdan
capitalizar eslas
desventajas, por ello
los  microempresarics
no deben subestimar la
capacidad compelitiva
de sus rivales en el
mercado Este analisis
debe permilir evaluar
todas las posibles
soluciones, entre esas,
la posibilidad de
realizar alianzas entre
eflas

folo 9 Fallz mavor tecnolopia en la produceién de flores entre floncultores de [exemo

§.2.2.- Las oportunidades y amenazas.

Un aspecto importante para determinar cuales son las oportunidades que
tienen las empresas es la planeacién de sus aclividades futuras reconociendo la
industria en la que se encuentra inmersa, esto es reconocer a las empresas que
producen el mismo bien o servicio, asi como conocer cuales son los productos que
mejor satisfacen las necesidades de los clientes

Como ya se ha citado, el entorno de las empresas en los afios recientes es
cambiante, lo cual representa rlesgos cuando se planea en escenarios estables,
pero también se brindan oporlunidades para aquellas empresas que saben
adaptarse a los cambios.

Actualmente las politicas del gobierno federal en materia de intercambio
comercial abren la oportunidad de acceder a mercados externas, sobretodo por la
“iebre” de 1a firma de tratados de libre comercio {el mas reciente, el firmado con
lsrael en marzo del 2000). Si bien esto permite a los productores mexicanos
incursionar en otros mercados, también se abre la misma posibilidad para los
productores de otros paises, lo cual constituye una seria amenaza para las
empresas mas pequefas, las microempresas.

Si bien la mayor competencia'entre las empresas suele constitur una
amenaza para la sobrevivencia de las microempresas, también se presentan
oportumdades para las mismas empresas Oportunidades que quedaran al
descublerto después de un analisis sero y abjelivo de las capacidades de la
empresa y de su posicion en la industria en la que se encuentra compitiendo
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En prnimera mnstancia se debe examinar el entorno mas inmediato a la
microempresa. Incluyendo su posicion competitiva, sus principales rnvales ©
compehdores todo ello permiird saber si es necesario desplazarse a donde se
iogre tener ventajas competitivas Tal como lo plantea Porler en su modelo para
analizar la industna y sus competidores (fig 5)

Potenciales competidores |

amenaza de nupvas entradas

.’ -
]
l Competi
Pro poder negoctador dores poder negociador jCom
vee "": dela . pra
do : industria dores
res i l

intensidad de
la rvalidad

amenaza de profuctos susiitulos

sustitulos I

modelo de Porter 1980 fig 5

Algunas de las amenazas que lienen las microempresas floricolas gue se
ubican en ta region de Texcoco son

é desplazamiento de los mercados que actuaimente abastecen. por otras
empresas,

& devaluacion del peso frente al dblar, (por sus repercusiones en los INSUMos),

é lafalta de competinidad en costos de produccidn.

& Jdesplazamento de las flores de Texcoco. por Sus sustitutos,

é alianzas de los competidores. con mayor capacidad de negociacion anle el
gobierno y olras mstancias

& consumo decreciente de flores nalurales.
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Pero en el entorno cambiante no solo se vislumbran amenazas también se
ofrecen oporiurudades para las microempresas matena de estudio, algunas de las
cuales son

~ trabajar en grupo (aliados).

~ InGursionar en nuevas mercados,

~. dwversificar la produccién,

~ penetrar nuevos nichos de mercado.

~ realizar inversiones conjuntas para acceder a nuevas y mejores lecnologias
entre olras

Una de las estrategias que las empresas dispanen para evilar o disminurr los
riesgos asi como para aprovechar o explotar las oporturndades son las alianzas
entre ellas. lo cual en el dmbito de las estrategias puede entenderse cComo una
forma de defensa. para aquellas empresas que Se ven amenazadas por sus
competidores

Las alanzas representan esa opcion gque las empresas buscan no solo para
competrr y desarrollarse, en algunos casos para scbrevivir las empresas hoy en
dia no solo compilen, también se alian para alcanzar sus objetivos en algunos
casos se habla de ahianzas de corto. de mediano © de largo plazo algunas de esas
allanzas se presentan no sélo con proveedores O clientes, también se presentan
entre las mismas empresas productoras de los Mmsmos bienes o Servicios

§.3.- Las Alianzas.

Las alianzas gereralmente son arreglos formales O informales para la
cooperacion entre dos o mas enles 0 empresas Para Stephen (1987) la habilidad
para atraer aliados en un sistema compelitivo es mas valiosa que aquelia que causa
que olros se alien contra ellos Para Crespo {2000} las alianzas obligan a quienes
intervienen en ellas a ponerse de acuerdo sobre la farma en que han de conducirse
sus Integrantes con el proposifo de fograr sus metas; incluso suelen forjarse con
integrantes que tengan ideologias distintas sin que esto represente una aberracion

En Mexico la economia como fendmeno. y sus problemas perspectivas y
soluctones son en la actualidad compartidas por la mayoria de las empresas, pese a
que eHas comparten una misma realidad econémica cada dia mas comun
{Kuschick 2000). las posibles alternativas de solucion no siempre son las mMismas
m se aphcan de igual manera y esto pasa porque a pesar de tener crisis y
problemas estructurales semejantes. se presentan circunstancias particulares que
determinan el ipo de solucion a cierto tipo de problematica

Se cree que las alianzas son una respuesta a las alianzas realizadas por las
empresas compelidoras y cuyos recursos suelen ser superiores a una empresa en
lo indvidual asi la alianza representa una amenaza y un resgo para la
sobrevivencia de las microempresas dado que estas son mas vulnerables a los
factores externos (principaimente mMacroecenomicos)
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En la aclualidad el fenomeno de la compeltividad ha tenido grandes
wnphcaciones para las empresas y Sus negocios. dado que ha permitido la
parlicipacion de mas empresas en mas mercados, es decir, se han rolo muchas
barresas de acceso a los diferentes mercados en los que compiten las diferentes
empresas (grandes, medianas, pequenas y micro. clasificadas asi por su tamano)

Porter sefiala que las industrias tradicionalmente se presentan como campos
de batalla en los que las empresas y sus negoclos deben competir para sobrevivir
En su momento las empresas japonesas mostraron que éstas (las empresas) no
deberian tratar a sus competdores como rivales. mas bien como consutuyentes
imporiantes de [as mismas

Como se puede apreciar estas son dos visiones acerca de 105 negocios y sus
compelidares. actualmente los empresarios de cualquer lamano (grandes.
pequefos medianos, micro) tienen que optar por cualquiera de fas dos opciones
algunos preheren desarrollarse empleando sus proplos recursos, olros optlan por
aharse con sus competidores direclos, sus proveedores y chentes

Se ha demostrado que la forma de permanecer presente en los mercados no
se da simplemente con productos de buena calidad. actualmente la "guerra” de
precios a orillado a las empresas a buscar ofras opclianes y no solo competir todas
contea todas Las alianzas surgen como una respuesla a amenazas externas a las
empresas de cualguier tamafio.

Hace algunos anos. cuando se Iniciaba la década de los noventa (1990’s) &l
fenomeno de la globahzacion comercial obhgo a las pequefias y medianas
empresas (Iimitadas por su estructura de capnal) a celebrar alianzas con el fin de
superar las dificultades economicas que se vivian a nivel mundial y con ello lograr la
expansion de sus negocios

Para Mora (1997} ias pequerias, micro y medianas empresas se enfrentan al
reto de competir con productos de mejor calidad y con ello satisfacer ias exigencias
de sus chentes sin embargo ante |a falta de recursos financieros las ahanzas se
han convertido en una opcién viable para enfrentar estos retos.

De acuerdo con Bleeke & Ernest (1983) las empresas que desean realizar
allanzas de éxito deben aprender a ser mas flexibles y aceptar sus diferencias Las
ahanzas entre empresas que son compelidoras potenciales representan un reto
para elias mismas dadas sus habilidades. acceso a los mercados y estructuras de
capital Las empresas se alian en funcion de su cercania geografica mas que en
funcion del alcance de los mercados de sus productos

| as empresas deben enfender que la competencia se puede dar colaborando
entre ellas por esia razon la nocion de colaboracion como competencia se aphica de
manera diferente dependiendo del grado de umion o ahanza las empresas que se
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alian deben ser flexibles con el fin de resolver sus problemas y adaptarse a los
cambios que exigen 1os nuevos tiempos

Asi la tesis de alranza y competencia son complementanias aun cuando no
amphamente aceptadas, sobretodo por los microempresarios, Sin embarge las
alanzas en los anos recientes estdn siendo reconocidas por empresas de todos
tamanos. en alguncs casos como cooperacion para competir, asociacones. como
sea el mensaje es similar: debe cxistn arreglon formales o mifon il prare centipel
wnndos Las alianzas en este contexto deberian involucrar no solo a las empresas
como entes productivas, sino tlambién a los gobiernos. dado gue son estos quienes
fyan las reglas de competencia econémica entre Jas empresas

5.3.1.- Caracteristicas de las Alianzas.

Las alianzas segun Stephen (1987) deben yruficar las ideologias de los
aliados ya que son un factor importante y determimante en las alianzas por elio
empresas de un mismo tamano y giro suelen ser ahados naturales. Ademas debe
existir simetria de mofivacién es decir. deben existir motivos similares para quienes
pretenden realizar o Hlevar a cabo una alianza

Para Liska (1969) las alianzas surgen porque todos |0s entes o empresas por
lo general tienden a aliarse por alguna razon, en muchos ¢asos son por razones de
segunidad sobretodo cuando son afectados por factores exiernos. sin embhargo 1as
ahanzas se ven afectadas por 1os fines y medios por las que se crean  Algunas de
ias allanzas se caracterizan porque permiten a los aliados tener un Cierto poder
ofensivo siendo una respuesta a los competidores cercanos mas que a
competidores potenciales o lefanos geogralicamente

Cler1 (1996) en su obra "estrategias de ahanzas en un escenario de creciente
globahzacién serala que las empresas deciden unir sus esfuerzos por la ventaa
que representa el agrupamiento de las mismas, cuando se encuentran expuestas a
la misma presion Lo antenor suele presentarse cuando las empresas reconocen 3
necesidad de aliarse antes que desaparecer del mercado

En e! caso de las microempresas. sus administradores deben evaluar la
necesidad de realizar allanzas con sus similares partendo de una base
fundamental de confranza y aceplacion de unos y olros. entendiendo que las
alianzas deben agregar efectos $iNérgicos a quienes deciden unir sus voluntades
recursos y capacidades

Aun cuando las alianzas en | términos generales implican  compartir
decisiones recursos. ganancias y perdidas’ los microempresanos suelen ser
renuentes a perder su autoriomia en la toma de decisiones s6lo cuando enfrentan
dificultades que no pueden resolver por st mismos consideran las posibihdades de
realizar alianzas Cuanto mas logran desarrollarse los microempresanos tienden a
miimizar 1as necestdades de aharse o de unir sus recursos
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Quiza uno de los factores que limitan las alianzas (como fusiones) entre 108
microempresartos sea la falla de confianza, lo cual parece ser una caracteristica
generalizada en la cual se duda de la honestidad de la contraparte. méas s se trata
del manejo de los recursos financieros. Es por ello que se cree que ias abanzas que
realizan los microempresarios floricolas no son de caracter estratégico

Para que las alianzas tengan éxito se deben llegar a acuerdos especificos y
claros preferentemente se aconseja redactar el convenio de la manera mas clara a
fin de que las partes no se encuentran en desventaja (unos de ofros), de igual
manera se debe respetar lo pactado con el fin Gltimo de lograr los objetivos
planteados en |a allanza. adn cuando se trale de alianzas de corto plazo

En el mismo tenor es conveniente incluir mecamsmos de autocorreccion o de
control a fin de no desviarse de los objetivos planteados. En ocasiones es
converente llevar a cabo alianzas a corto plazo e ir realizando “extensiones de
ellas a hin de irse compenetrande en la forma de realizarlas. es decir volver a
plantear nueves objetivos con el proposito de dar los pasos necesaros para planear
ahanzas a largo plazo

5.3.2.- Tipo de alianzas.

Las alianzas suelen realizarse por motivos diversos y con abjelivos diferentes
dependiendo de los intereses que mantengan los empresarios De acuerdo con
diversos aulores las altanzas pueden ser de vanos tipos

£ inversiones conjuntas o join venture. este tipo de alianza se caracterza porque
las empresas deciden nvertir recursos una de ellas aporta el capital y en
ocasiones transfiere tecnologia para que la que recibe |0s recursos incremente su
participacion en los mercados en los que compite En este tipo de ahanzas se
ega a compartir la toma de decisiones por el ttempo que dura la alianza

& fusiones. las alianzas de esta naluraleza quiza sean las que mas se dificultan
entre las empresas loda vez que en ellas se perde fa identidad de los
participantes para dar como resultado una nueva empresa © bien una de las
empresas pierde su identidad y sus recursos se incorporan a otra

‘
W

Las fusiones suelen ser un recurso para evitar el cierre de empresas o quedar en
posiciones poco competitivas. las fusiones conlleven la perdida de dentidad de
alguna de las empresas aliadas La mayoria de las alianzas de éxito terminan en
fusiones se sabe que mas del 75% de las join venture terminan en fusiones
NOTA estos tipos de alianzas. son las comunmente estudiadas en las grandes
empresas

Can un enfoque diferente se trene ofro tipo de ahianzas las cuales tienen como
objetivos la adgusicion de tecnologia la comercializacion de productos compra
de msumas en mayores volumenes etc en las microempresas que se investigan
se analizaran las siguwentes
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& de complementacion, este tipo de alianzas de acuerdo con Cleri implican soio |a
ransferencra de recursos (de cualquier ttpo. capital, tecnologia, etc) de una
empresa a ofra con el fin de reforzar tas capacidades de una de ellas para que
pueda competir de la mejor manera en los mercados

En este tipo de alianza se pretende complementar las habilidades y capacidades.
es decir. mantener un nivel de fortaleza, especialmente en empresas de bienes
en algunos casos un alrade brinda productos o tecnalogia y el otro brinda acceso
a los mercados

@ de adquisiciones. este tipc de allanza se presenta entre las empresas y sus
proveedores. eslas alianzas se dan con la finalidad de abatir costos en la compra
de insumos por parte de las empresas que realizan algin tpo de proceso
productvo Las alianzas de adquisiciones llegan a ser efimeras entre
microempresanos dado que se alian para realizar compras en comun y despues
suelen disolverse no son alianzas formales En este caso no se trata de
adguwisicion de una empresa por otra. mas bien de bienes o INSUMQS Necesaros
en los procesos produclivos

= esfratégicas, aun cuando se ha pretendido sefialar que las allanzas son
estrategicas solo st presenta todo un proceso que involucre una visidn de largo
plazo con objetivos y programas claros sobre c€omo se desarrollaran las
empresas en la practica el cardcter estrategico se da por e! hecho que las
empresas se alian para poder competir en los diversos mercados y en algunos
casos para sobrevivir

Avn cuando [as alianzas sean de corto plazo y no se plasme en documentos
la estrategia a desarrollar, no quiere decir, gue no se fenga en mente un
planteamiento de caracter estratégico para apoyar el desarrollo de las
microempresas por tal molvo es importante reconocer |8 importancia de cualquier
lipo de ahanza entre este tipo de empresas, naturaimente esto se aplica en las
empresas micro y pequenas, cuyos adminisiradores suelen no ser profesionisias de
la admimistracién y en muchos casos no tene nociones sobre el desarrollo
profesional de los negocios

5.3.3.- Beneficios de las alianzas.

Las afianzas como tales conllevan el ntercambio de beneficios para las
partes que se alian. Aclualmente guienes se alian reconocen gue las alianzas les
brindan un poder ofenswo y aunque en prncipio suelen ser la resultante de
amenazas externas a 1a sobrevivencia de las empresas se llegan a convertir en un
elemento que brinda segundad al momento de competr en los diferentes mercados

Las ahanzas son una forma de cooperacidn entre empresas competidoras en
un mismo mercado. se ha visto que en algunos casos las alianzas reducen la



confrontacion enire competidores con intereses en conflicto. algunos de los
beneficios que conllevan las alianzas a quienes las practican son

. Ia adgquisicion de tecnologia,
. acuerdos para estandanzar precios en los mercados para productos similares

1+ permiten negogciar frente a instituciones y gobiernos regulaciones de caracter
leqgal. elc

Cuando las alianzas benefician a quienes las constituyen, con frecuencia la
finahzacien de éstas (las alianzas) se da después de la consecucién de los objetivos
de los ahados, lo cual demuestra que la terminacion de las ahanzas no sigrifica
necesarramente un fracaso

Autores como Clen(1990), Badaracco (1992) y Yoshino (1996} sefalan que
las alianzas suelen llevarse a cabo con varios objetvos

~ Bxpandir los negociocs a nuevos mercados. en muchos casos las empresas
pequeras y micro no cuentan con la infraestructura suficiente como para penetrar
en nuevos mercados por lo cual recurrir a las alanzas entre ellas permite
expandir los negocios a NUevos mercados

 realizar economias de escala. es otro de los beneficios que conlievan las
alianzas eslas permiten cuando son fusiones reahzar economias de escala para
abatir costos de produccion y poder ofrecer precios mas bajos en el mercado

.~ impedir el acceso al mercado de nuevos competdores debido a la constante
ncursion de nuevas empresas en los diferentes mercados, las microempresas
llegan a recurrir a las abanzas con el in de impedir que nuevas empresas
incursionen en los mercados en que ellas parlicipan

S tien las allanzas suelen representar beneficios para las empresas que se
alian también es cierto gue muchos de sus administradores pretenden tomar
ventaja de las ahanzas dado que algunos de ellos prefieren alarse con empresa
mas débiles a fin de tomar una posicion de mando y con ello el control de las
decisiones

En la acivahdad todavia existen administradores de mucroempresas que no
comprenden porque se debe negoctar con otras empresas. desdefiandc el concepto
de ganar - ganar” y por el contrano Iprelenden sacar ventaja unilateral de las
ahanzas lo cual conlleva a la ruptura de las mismas

Con ciera frecuencia se aprecia que las empresas pequefias vy
microempresas consideran que las alianzas representan la amenaza de perdida de
control 0 de su independencia como empresa Tazon por la cual los beneficios
economicos no son adecuadamente considerados sin embargo autores como 4



Bleeke & Ernest (1993} consideran gue esio se debe a 1a mala negociacion de las
ahianzas mas que a la alianza en si

5.4.- Las Alianzas entre microempresarios en México.

De acuerdo a como se propuso manejar €l conceplo de alianza en este
trabajo de investigacién ‘Allanza Es la celebracién de algun pacto o convento que
realizan las empresas con el propdsito de lagran metas en comur’', o anterior
permite reconccer una ampha gama de alianzas

A mediados de la década pasada (1994 -1995) y come resuitado del ya
famoso “error de diciembre’ de 1994, las empresas establecidas en Meéxico han
temido que aprender a aharse, las ahanzas son compromisos que aceptan las
empresas y que involucran la decision de compartir gastos y ganancias en muchos
casos quienes se compromelen a aharse deben estar dispuestos a modificar planes
adecuandose a los nuevos objelivos que 1as partes aceptaron al constituirse

Cuando las microempresas llegan a crecer se enfatiza en la renlabiidad de
estas sin embargo las politicas de libre mercado, de conformacion de bloaues
comerciales y la globalizacién de los mercados hace mas vulnerables a las
empresas pequefas y micro. dado que éstas cuentan con menos recursos para
defenderse por si solas, ante este panorama la cooperacion entre ellas parece sef
un opcion necesana para defender sus mtereses

Los cambios en el entorno macroecondmico de México han demandado una
verdadera integracion de voluntades enire los empresarios. enfocados a generar
imporianies resultados en las organizaciones, ya gue uno de los principales
prablemas de los microempresarios es sostener el crecimiento de sus empresas y
con efto lograr ser mas competitivos sobre todo en momentos de crisis en los
cuales se generan sentmientos de negativos dado el mivel de incertidumbre de la
economia nacional

Por lo antenior 1as alianzas entre microempresanos entranan un compromiso
sero en donde se tienen que aconiar las diferencias y discusiones para lograr salr
avante en los intentos de alianza. s1 bien esio no es facil en la practica, tampoco es
imposible elio imphca por parte de los microempresarios gue tengan la capacidad
de negociar. sin importar st Se trala de ahanzas a medianc y largo plazo Para
lograrlo es imporiante tener siempre presente los objetivos de las alianzas asi como
jos puntos de comcdencia entre fos aliados a fin de reahzar alianzas fructiferas

5.5.- Las alianzas en la floricultura.

Las alianzas en la floricultura se han hecho presente de muchas formas y con
diferentes propositos. a principios de la década de 1980°s se formo la Asociacion
Nacional de Productores y Exportadores de México (ANAPROMEX) con 10
rmembros fundadores cuya intencion era la de partcipar en los mercados
nternacionates de flores en esa decada la flonicultura mexicana registro una
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expansion importante. con lo cual esta Asociacion llegd a tener hasta 50 miembros
sin embargo por diversos motivos la Alianza entre tos productores no pudo persistir
en el tlempo

Otea alianza de floricullores es ASPOFLOR. la Asociacion Nacional de
Productores de Flor en donde se agrupan 38 productores de 10s cuales mas de la
mitad son det Estado de México el resto son de los estados de Puebla Michoacany
Oaxaca, en esta alianza se puede reconacer que parlicipan floricultores con un nivel
tecnolagico superior @ la media, dado que todos lienen potencial para exportar

Las alianzas en la floricultura de la regidon de Texcoco NO SCN AUevas SM
embargo no existe informacion documentada al respecto Actuaimente existen
allanzas de microempresarios en dicha region. con fines de comercializacion
abatimiento en costos de produccion o insumos, financiamiento, entre otras) todo
ello con el proposito de poder enfrentar los desafios que impone la llamada
compettividad. en la que los mercados son cada vez mas competidos por las
diferentes empresas este fendmeno pone en desvenlaja a las microempresas frente
aquellas mas grandes y de este modo (ahados) los microempresarios pueden
defenderse de las amenazas a sus NegocIos.

5.5.1.- Alianzas a estudiar en la floricultura de Texcoco.

Las abanzas que se estudiaron en la regidn de Texcoco han adoplado
diversas formas de organizacion por parte de los microempresarios participantes en
algunos casos $e presentan como sociedades. asoctaciones, cooperativas uniones
mformales etc . las primeras son figuras juridicas aceptadas por las distintas
autoridades vy tienden a ser de largo plaza. las informates suelen ser efimeras pero
no por ello menos importantes.

1 as allanzas formales pueden ser cuantificables en cuanto a su existencia u
operatividad no asi las informales de las cuales poco se conoce y aun mucho
menos existe informacion documentada Con respecto 8 las aflanzas gue se
invesligan estas adoptan modalidades diversas. entre ellas estan

1 La Sociedad de Produccion Rural “Tequexguinahuac” se formé en el afo de 1987
con el fin de solicitar financiamiente bancaric con el proposito de amphar sus
mstalaciones produchvas. la constiluyeron 12 personas las cuales encontraron
dificultades internas (como organizacion) para salr avante en su intento de
alianza. razon por la cual pocos de ellos consideran viable realiza nuevamente
ahanzas enlre microempresarios, dade Jos magros resultados oblerdos muchos
de ellas atnburdos a Ya mala organizacion al interior de la sociedad

2 Por olra parle 1a Unidn de Productores de Flor de Texcoco A.C. (UNFLORTEX) se
constituyd de manera legal en 1991 los objetivos iniciales de esta agrupacton
fueron 'ia orgamizacion de todos los productores de flor de Texcoco ¢on el fin de
facitar la comercializacion de sus produclos en tos mercados nacionales e
internacionales dar representacion legal ante las autoridades correspandientes
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en materra de apoyos legales, financieros, técnicos o de cualquier olra indole’
Incialmente conshtuyeron esta asociacion aproximadamente 150 productores,
esta agrupacion como tal tiene la mitante por ley, de no poder perseguir fines de
jucro, pero esto no invahda que cada uno de sus integrantes si lo pueda reahzar

Por diersas causas la alianza cuenta actualmente con cerca de €0
microempresarios dado que muchos de ellos decidieron desarrollarse con sus
propios medios, otros cambiaron de organizacion o abandonaron esta actividad,
los que inlegran actualmente a UNFLORTEX han mantenido su alianza en tanto
se cumple con sus objetivos.

3. Olra alianza se presenta en la organizacion de productores conocida como.
Sociedad de Produccidn Rural de Flores en sus Diferentes Especies en la Region de
Texcoco {SOPRODITEX), ésta agrupacion se constituyd en 1992, actualmente se
encuentra inlegrada por aproximadamente 50 microempresarios fioricolas y
cuyos objelivos iniciales fuerom “organizarse para desarroifar actividades
tendientes a la explotacion, cultivo, produccion y comercializacion de flores en
sus distintas especies, contratar y obtener jos créditos que permitan a la sociedad
realizar las aclividades para las cuales se organiza, obterer y promover la
capacitacion de los integrantes de la sociedad, con la finalidad de contar con los
conocimientos en las areas de produccion, administracion y comerctalizacion”.

4 Recientemente se constituyd el Consejo Regional de Floricultores del Municipio
de Texcoco en el afio de 1998, auspiciado por el gobierno municipal, esta alanza
agrupa a cerca de 200 floricultores de 11 comunidades que conforman el
municipio  Es importante sefalar gue en esta Ahanza parlicipan muchos
rmicroempresarios que se encuentran participando también en proyectos de otras
ahanzas (ya ciadas anteriormente).

Entre los objetives del - ... .
Consejo se encuentra el poder
acceder a jos programas que en
matenia floricola desarrolla el
gobierno det Estado de México,
la creaciéon de un modulo de
reproduccion de esquejes de
alta calidad, la asistencia técnica
especializada, la amphacion de
instalaciones productivas, entre
ofras Esta Alianza entre
microempresarios s quiza la
mas grande de las qgue se
conocen en fa regibn de Ll
Texcoco. sin embargo no cuenta o s Construcoion de modula ™ Negahwaluovatl pusa producar -
con una ’,gura juridlca que de la earzetes de kbt Ll s regon de Teseowo
representacion legal a la agrupacion, aungue st tene el reconocimiento por parte
de tas autordades municipales y estatales
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5 Como resultado de las gestiones de esta organizacion ante las dependencias
estatales en matena de floricultura se conformo una nueva ahanza en 1999, la
Cooperativa "Productores de Plantas Ornamentales del Valle de México™. |a cual
inlegré de manera iucial a cerca de 150 microempresarios, guienes a su vez
decidieron parlicipar en un proyecto para producit esquejes de alta calidad,
denominado *Modulo Nezahualcoyot!”, para emprender este ambicioso proyecto
se recurnd al financiamiento del gobierno estatal, con cerca del 40% del total
requerido (foto 10}

Si bien esta agrupacidn se encuentra en actividades, aun no cuenta con
reglamentos 0 estatutos que permitan definir las “reglas del juego’ enire quienes
conforman la alianza, de ahi que a 1 afio de su integracion ya han desertado poco
mas de 50 de sus integrantes iniciales Actualmente uno de sus grandes problemas
para operar se encuentran en la organizacion del grupo asi como el hderazgo que
pretenden ejercer algunos lideres que encabezan ésta agrupacton.

Existen olras alianzas mas entre floricultores en la region de Texcoco,
muchas de ellas de caracter informal, sin embargo la presente investigacion
pretende colaborar al conocimiento de las alianzas ya existertes a fin de preseniar
un primer acercamiento a los factores o elementos que permilan consolidar a las
alianzas como tales en beneficio de quienes las conforman

Hasta ahora las alianzas parecen responder mas a las amenazas que
representan otras ahanzas enlre microempresarios det ramo floricola, quienes
aprovechan el poder gue les confiere su tntegracion a fin de dominar el mercado Se
han reahizado investigaciones entre diersas organzaciones de productores
agricolas de manera general su enfoque principal es hacia las ahanzas entre
orgamizaciones cOMo entes sociales y no como empresarios

5.6.- Las Organizaciones Agricolas en México.

Los productores agricolas han sido poco estudiados como empresanos del
medio rural en algunos casos Ios estudios o investigaciones se refieren a ellos
como productores independientes o bien como ejidatanios y a sus organizaciones se
les esludia como entes sociales mas que como a grupos de microempresarios es
por ello que se presenta el enfoque que se ha dado a las orgamzaciones agricolas
en México hasla 1a fecha, con el fin de mostrar no solo dos enfoques diferentes sino
el proceso de transicion gue viven dichas organizaciones

México como pais ha sido eminentemente agricola hasta mediados de este
siglo, cuando se implementan politcas y un fuerte programa de apoyo a la
industnalizacion Posleriormente a la terminacion de ta Revolucion Mexicana la
agricultura se ve iImpaciada con 1a politica gubernamental en materia agraria. con la
cual se dota de tierra a un gran numero de campesinos y adicionalmente se impulsa
1a organizacion de fos productores agricolas. principalmente a nivel de epdatanos



Conforme avanza el tiempo las organizaciones agricolas en Mexico han
enfrentado nuevas exigencias, a prncipros del periodo post-revofucionario  se
enfatizo mucho por parte del gobierno en fas organizaciones de ejdatanos cuyas
figuras juridicas se modificaran para seguir can los ineamientos oficiales

Actualmente las nuevas organizaciones de produclores agricelas responden
mas a cuestiones de mercado, mas gque a cuestiones de caracter politico, se ha
pasado de epdos a sociedades de produccion rural. como una respuesta a las
exigencias de los consumidores hacia los productos que ofrecen en el mercado

De acuerdo a datos estadisticos recopifados por Rello (1990). entre 1934 y
1958 se constituyeron solo 18 organizaciones de productores a nivel nacional en
tanto que de 1959 a 1970 se crearon 41 crganizaciones. finalmente de 1971 hasta
1981 se constituyen poco mas de 380 grupos de productores, es decir os
productores del medio agricola han entendido que ias organizaciones posibilitan la
solucidon de sus problemas

De acuerdo con Rello estos datos son ef resultado de la investigacion gue
permitid venficar 1a existencta y actividad de las organizaciones aun cuando de
manera legal existian mas, pere no operaban En los datos no se incluyen a las
organizaciones de ejdatarios come tales sno a grupos de productores agricolas
independientes.

Hasta 1988 se contabilizaban 816 Sociedades de Produccion Rural las
cuales representaban apenas e 0.02% de lodas las organizaciones campesinas
registradas para el mismo ano, esta informacion con frecuencia sufre cambios. SN
embargo sirve de parametro para conocer el comportamiento de la creciente
importancia de las alianzas entre producltores del medic agricola en México

La gran mayoria de los estudios gue s€ han publicado sobre el tema de las
alanzas en el seclor agricola, estan enfatizados hacia aquellas que se realizan
entre ejdos como grupos organizados de productores agricolas quiza. porque
hasta 1971 la Ley Federal de Reforma Agraria sefialaba en su articulo 146 que "dos
o mas ejidos podran asociarse para el efecto de colaborar en la produccion e
inlegrar unidades agropecuarias que permian ta inversién regional de importantes
volumenes de capital’

Lo anterior obedece tal vez a gue estas organizaciones de segundo grado
(uniones de epdos) evidencian mas la cantidad de tramies burocraticos que
requieren las organizaciones de productores para poder cumplir con sus objelivos
mas aun si por ley estas organizaciones (uniones de epdos) tienen prohibido la
explotacion de la terra

Como se puede apreciar hasta la fecha la mayoria de los estudios realizados
sobre organizaciones del medio rural han enfatizados la importancia de las alianzas
entre organizaciones agricolas, pero poco se sabe de las ahanzas entre
fIcroempresanos. quiza porque no se tiene informacion fidedigna a cerca de ellas y 48



sus objetivos, mas aun no se sabe que problemas enfrentan para su consolidacion
¢OMOo agrupacion

En el Estado de México las organizaciones de productores en su mayoria
fueron promovidas por los diferentes gablernos estatales, a través de una institucion
ya desaparecida, CODAGEM, estas organizacicnes se han conformado entorno a
un solo producto. producctén forestal, alimentos balanceados, elc, sin embargo es
dificil hablar de organizaciones de praduciores ya gue dependen en cierla medida
de la admirustracién del Estado y su subsistencia depende en la medida en que son
apoyadas por el gobiermno, en algunos casos las organizaciones de productores se
deben sobreponer a las acciones de ias distintas instituciones oficiales, muchas de
las cuales duplican funciones e interfieren en las organizaciones de praductares.

Con la aparicidn de los Calpullis (detras de ellos se encuentran instituciones
oficiales del goblerno mexiquense) se intento organizar a los productores agricalas
en Sociedades de Produccion Rural para hacerlos “sujetos de crédito”, si los
productores agricolas pretenden contar con riego en sus parcelas se tienen que
adherr a las Asoctaciones de Usuarios de Unidades de Riego, en tanto que St
desean desinfeciar sus semillas deben pertenecer a las Juntas Locales de Samdad
Vegetal y asi por el estio.

Quiza per ello

FLi DRES SIN APOYO OFICIAL P e

productores
- ’ agricolas  en

el Estado de
México  han
terido un
proceso lento
debido a la
participacion
de diferentes
instituciones,
por lo que en
el transcurso
del tiempo han
demostrado ser
muy fragiles,
ain cuando
en apanenca
tienen  varios
o 11 ~ o . e e pr‘oyeclos muy
by s 131 pGaitars -NCNEARS 11 exponacion de flof es superada en MUCho, par 13 solidos de
v afia v L anster and desarrolio, pere
no se sabe
coma son las relaciones de sus integrantes con relacion a los objebivos especificos

de las organizaciones estudiadas {foto 11).

K
|
}

AV

£



Por esta razon el presente estudio pretende enfocarse a conocer el grado de
compeneliacidn haca el interior de las orgaruzaciones y de las microempresas en
sus akanzas entre ellas.

5.6.1.- Caracteristicas de las organizaciones agricolas.

Las orgarizaciones agricolas se han caracterizado por wncturr en ellas a
productores con similares grados de desarrollo, es decir, microempresarios tienden
a organizarse con otros microempresarios, medianos empresarios con medianos y
grandes empresarios y asi, aunque no es una regla, existen sus excepciones.

Como se puede apreciar existen diferentes tipps de organizaciones de
productores agricolas en México, cuya correspondencia en forma de figuras
asociativas se expresa en las diferentes leyes gue reguian ta actividad rural. Las
organuizaciones se agrupan de acuerdo a su régimen legal de la manera siguiente

a) Régimen civil: de acuerdo al Cécigo Cwvil todas las personas fisicas y morales
tienen todos los derechos de asociarse con el fin de coordinar sus acciones y con
ello poder defender sus legitimos intereses, aqui podemos encontrar a las
Asociaciones Agricolas Locales, las Uniones Agricolas  Regionales y las
Confederaciones Nacionales de Productores Agricolas

Con fundamento en la Ley de Asociaciones Agricolas de 1932, estas
agrupaciongs tienen prohibido realizar achvidades productivas, no asi quienes las
conforman. Estas asociaciones solo sirven para dar representacion y defender los
intereses de sus agremiados.

b) Régimen agrario: se incluye a todos los productores, sin distinguir st son
epdatarios 0 pequeiios propietarios, mas bien por su calidad de posesionarios o
propietarios de la tierra, con derechos y abligaciongs, de acuerdo a la ley de
Reforma Agrana y la Ley General de Credito Rural, las figuras asociativas somn:
ejdos, sociedades de produccion rural, entre otras.

| s
En México las org.

agricolas han
dependido por
muchos ancs dei
estado para Su
funcionamiento, es
decir, se austan a
las politicas  del
goblerno mas que a
Sus propios intereses,
reciertemente  esto
ha cambiado, debido
al abandonc del
gobierno a este sector 50
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de la economia mas que a un cambio de escenaro toda vez que las
grgamizaciones agricolas se encuentran poco desarrolladas (foto 12)

En este sentido las agrupaciones de productores se encuentran en un
proceso de guste al intenor de sus organizaciones, con el proposito de participar
mas activamente en los mercados. Las organizaciones como unidad de estudio han
sido poco nvestigadas, quiza porque su ambito de influencia es reducido o porgue
su estructura funcional no se asemeja a una empresa cuya finalidad sea participar
en el mercado

En la region de Texcoco las organizaciones de productores agricolas integran
tanta a epdatanos como a pequenos propietanos con grados de desartollo similares,
lambien hay grupos que tenen un enfogue mas de mercado y no tanto de
produccion, estas organizaciones generalmenle poseen MAs recursos econdmicos

5.6.2.- Tipos de organizaciones agricolas.

Los primeros tpos de organizacion entre 10s productores agricolas en el
presente siglo se basa en epdos de caracter colectivo (trabaje en grupo) e
indrvideales (los productores rurales trabagan de manera independiente segln sus
propios intereses, pero agrupados en ejdos) en ambos casos se puede hablar de
los pruneros ntentos de organizacton (apoyados por el gobierno) por parte de los
productores agricolas en México.

La organizacién de los produclores (con tenencia de la tierra en propiedad
privada) iene vanas vertientes por un tado surgen orgamzaciones alrededor de un
cultivo tal es el caso de las Asociaciones de Produclores de Maiz, de Trigo, frjol,
eic (de caracter local estatal o nacional segun sea el caso} de 1gual manera surgen
organizaciones que pretenden dar representacion juridica a los productores ante las
inslancias gubsernamentales como en el caso de ia Confederacion de Propietarios
Rurales o el Consejo Nacional Agropecuario, los cuales agrupan a los productores
mas importantes en México.

Las organizaciones agricolas en México se constituyen en un primer nivel
como Ejdos. Sociedades de Produccion Rural o Asociaciones Agricolas Locales, en
un segundo nivel se conslituyen coma Uniones Agricolas Regionales (UAR),
Asociaciones Rurales de Interés Colectivo (ARIC) o Uniones de Epdos (UE} y enun
tercer nivel se constituyen como Confederaciones Nacionales de Productores
Agricolas (CNPA). A manera de ejemplo la alianza entre dos mas epdos permite
constturr una Union de Eidos, la alianza de asociaciones agricolas locales (de
primer nivel) permiten consutuir Uniones Agricolas Regionates y asi (fig. &)

Conforme se agrupan de un nivel a otro, las nuevas organizaciones tenen
mayor representacion, se pasa de un ambito de infiuencia local a uno regional ¢ a
uno nacional Las organizaciones agricolas en México, en fa medida que se
conslituyen en un segundo y tercer mivel tienden a estructurarse COmo ampresas,
con gerencias, areas de venta, de capacitacion, etc. Sin embargo a nivel primario 51



estiuctuiarse da esta manera s muy dificil demdo pnncipaimente a su talta de
capital ¢ inanciamiento

3° nivel CNPA

2° nwvel UAR UE

12 nivel

T

efido SPR AAL gjido |__epdo gido

fig. 6 Representacién grafica de alanzas entre Organizaciones Agricolas

Dentro de 1a floncultura, los productores se han organizado sin importar el
tipo de flor o producto, primeramente para dar representacion a los productores ante
las distntas instituciones. En un siguiente paso dentro de fas agrupaciones se
presentan las organizaciones a mvel regional, estatal y nacional con os conoctdos
Consejos Estatales de la Flor y el Cansejo Mexicanc de la Flor, las cuales
pretenden apoyar el desarrollo de sus agremiados Pero sobre todo poder nfluir en
tas polihicas gubernamentales hacia el sector floricala y con ello poder contribuir al
desarrollo de quienes representan.



CAPITULO 4

METODOLOGIA DE [INVESTIGACION

“Todos tenemmos et derecho de ver el mismo fendmeno y e nterpretario de diferente
maiera”
Féhix Reid Verbeneaat Sandonal
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6.- Recopilacien de ia informacion.

ara la recoplacion de ia informacion se disefio un cuestionano en el que se

incluyeron las necesidades de infarmacien, la estruclura de! atado

cuestionano sa desglosa mas adelante, |a aplicacion del rismo se realizo

a microempresarios voluntarios, dado que este tipo de personas suelen ser
desconfiados en la entrega de informacion, siempre considerando el tamafio de la
muestra seleccionada, ademas de la representatividad que l0s miCroempresarios
tienen al intenor de sus akianzas

6.1.- El disefic empleado y la infarmacidn requerida.

La presente investigacion es det Upo descriptivo, de acuerdo con Hernandez
Sampen (1998) “este tipo de estudios miden las variables de interés para decir
como es y se manifiesta el fenémeno a Investigar, su objetive no es indicar como se
(elacionan las vanables medidas”, ademas se busco conocer si existian posibles
relaciones entre las caracteristicas (neceswdades de informacion) a estudiar por lo
que se considera como un esludio correlacional

De acuerdo con el mismo autor, en los estudios descriptivos las hipotesis son
afirmaciones mas generales. En ocasiones no se formulan hipotesis en este tipo de
estudios La Investigacion se condujo empleando un disefio no experimental,
lranseccional ya que No se crearon grupos de estudio y s0lo se llevo a cabo la
recoleccion de los datos en una ocasidn en el tempo Asi, la nformacion se
recolecto entre noviembre y diciembre de 1599,

Las necesidades de informacion fueron
- tiempo de ser microempresarnio floricola,
~ superficie por microempresario,
~ numero de empleados,
~ nivel de escolardad,
~ edad de microempresarios,
~ numero de especies producidas (tipo de flores),
~ numero de integrantes de la familia del microempresario,
- Ingresos mensuales estimados,
-~ aportacion de otros miembros de la farlia al ingreso famliar,
~ iempo de pertenecer a algun tipe de alianza,

Por otra parte, enire las agrupaciones de microempresarios estudiadas se
analizaron los lpos de alianzas mas comunes que conforman este tipo de
empresarios floricolas, tales como:

a) alanza para adquisicion de tecnologia,
b) alianza sobre financiamiento,

c) ahanza de comercializacidn, y

d) alanza organizacional.



6.2.- La muestra de estudio.

Un aspecto importanie en el proceso de recopilacion de Ia informacion fue e
us0 de muesiras no probabilisticas tambien llamadas dingidas, por ser seleccionadas
por procedimientos nformales Lo antenor se dio basicamente por la dificultad de
acceso a l0s microempresarios, por esta razon se ehgieron dentro de las diferentes
organizaciones a los floricultores mas representalivos de las alianzas a estudiar

En el presente estudio se tomo como base para determinar el tamafo de
muestra el 10% del universo de elementos a estudiar. lo cual es ampliamente
aceptado por guienes realizan investigaciones, ya que no existen referencias
biblicgraficas sobre la forma en que se deterrmna el tamano de la muestra cuando
se Irata de muestras no probabilisticas, como en el caso de la presente
investigacion. las alianzas que se nvestigaron son las siguientes’

Sociedad Tequexquinahuac” — g ntegra a 12 microempresarios

SOPRODITEX » agrupa a S0 microempresarios
UNFLORTEX » agrupa a €0 microempresarnos
Cooperativa » Integra a 90 microempresanos

Asi. el universo de estudio estuvo integrado por 212 microempresarios Cabe
recordar que de acuerda con datos proporcionados por la Secretaria de Desarrollo
Rural del Municipic de Texcoco hasta 1998 existian aproximadamente 450
microempresas en todo el municipio, sin embargo muchas de estas empresas no
participan en ahianzas 0 bien han dejado de tener actividades

La venlaja de estas muestras es gue no se requiere la representatividad de
los elementos de la poblacion para hacer inferencias sobre eflos Como se Cilo
lineas armba no todos los microempresarios floricolas de la region de Texcoco
pertenecen a algun tpo de alanza, por ello se evaluo a 4 organizacionss de
fioricultores de la reqion de Texcoco en el Estado de Mexico {a muestra astuvo
compuesta por 32 microempresarios, 8 de cada una de astas organzaciones {conlo
cual se investigo al 15% del universo de estudio), las cuates tienen entre 12 y 90
mICroBmMpresaros

Un aspecto gue es importante senalar en el desarrollo de esta investigacion
es que SE tratd de encuestar a un mayor nimera de microempresanos para poder
hacer una mejor inferencia sobre la forma en que integran y paricipan en las
ahanzas sin embargo una pare significativa de ellos rehusaron dar informacion,
aduciendo argumentos diversos, 10 anterior es parte de la problematica que encierra
el estudio es esle ipo de empresas, y pone de manfiesto ia dificuitad que existe
para realizar este lipo de inveshgaciones.

Se consideraron como sujetos de nvestigacion a los microempresanos que
wvieron (al momento de aplicar 10s cuestionarios) por 1o menos dos afos de
pertenecer a cualquier tipo de alianza, dado que su vision sobre éstas (allanzas)
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con ofros mcroempresarnos es diferente a fa de aquellos que siendo
microempresarios floricolas no han participado en aigun tipo de atianza

6.3.- Los cuestionarios.

Dentro de las herramentas para el acopio o recoleccion de la informacion se
encuentran los cueslicnanos, en la presente mvestigacidn el formato (ver anexos)
pretende capturar informacion inherente a fas alianzas que practican los
microempresanos de la regiin de Texcoco, asi como las caracteristicas (que ya
poseen los pPropios MICroempresaros) que puedan orientarnos a lograr alianzas
duraderas La aplicacion de los cuestioanano se realizé enire los meses de
noviembre y diciembre de 1999.

lnicialmente se realizd una prueba pilolo con un grupo de 5 personas para
conocer los alcances del cuestionano que se pretendia aphcar a los
micreempresanos, ya que la intencion fue la de acceder a la mayor cantidad de
informacion posible, el cuestionane gue finalmente se aplicH consta de un total de
44 preguntas distribuidas en ires segmsntos o partes.

v En la primera de elfas la informacion que se recopilé fueron las caracteristicas
penerales de los microempresarios @ evaluar 1empo de ser microempresaro
floricola, superficte por microempresario, numero de empleados, nivel de
escolandad, edad de microempresarios, numero de especies producidas (tpo de
flores), numero de integrantes de la famulia det microempresaro, INGresos
mensuales estimados, aportacion de otros miembros de la faniha al ingreso
famihiar, tempo de pertenecer a algun tipo de alianza Con ello se prelende
conformar el perfil de los microempresarios floricolas que son objeta de estudio
En los Anexos se incluye ei formato del cuestionario utiizade

7/ En la segunda parte de los cuestionarios estuvo integrada por preguntas en
forma de afirmaciones, basadas en la escala de Likert, tal como se muestra en
Jos anexos correspondientes, en esta parte se Incluyeron las cuatro alianzas de
estudio:

~» parg udguiricion de tecnologia,

s sobre financiamiento,

~ dv comercializucion y

~ vrpunizacional,

la evaluacion de las respuesias dadas por 10s microempresarios floricolas
encuestados, se realizd tomando una escala de 2 a 10 siendo la mirima para 1a
respugsta que se algjara mas de la afirmacion dada (ejemplo: totalmente en

desacuerdo) y la maxima para aguella respuesla que estuviera mas cerca de la
afirmacién (ejemplo: totalmente de acuerdo).



7/ Finalmenie la tercera parte del cuestionano estuvo ntegrada por preguntas
aenias, en las cuales los microempresanos pudieron explayar sus respuestas
tanto como ellos lo desearon, esto se hizo con el fin de anahzar e interpretar
correctamente la informacion obtenida con los cuestionanos

6.4.- Analisis de los datos.

L.os datos obtenidos en los cuestionarios se analizaron segun cada apartado,
ios primeros corresponden al perfil de los microempresarios floricolas, para ello se
emplearon los datos de |a primera seccion del cuestionario, en el anexo cuadro 4 se
presenta un concentrado de ellos. La informacion de este apartado se analizo por
medio de correlaciones para determinar st existe algin grado de refacion entre las
caracterishicas estudiadas, asi como un andhisis bivanado entre las mas
wnportantes

En el segundo apartado se anahzaron las respuesias dadas por [0s
encuestados respecto a las alianzas que llevan a cabo y en 10s que se agruparon
\as afirmaciones en la escala de Likert, por su influencia en las alianzas que con
mayor frecuencia se presentan en la region de Texcoco

Los datos del segundo apartado a que se hace referencia en el parrafo
anterior se analizaron empleando la estadistica descriptiva y ademas se realizo un
anahsis general de las alianzas investigadas con gl proposito de conocer los
beneficlos que tienen estas en ias microempresas participantes, asi como para
tener una wision globai de las alanzas que reahizan los microempresarios
encuesiados Con esto se pretende conocer mejor |a importancia que “juegan’ las
alianzas presentes entre los microempresarios fioricolas de la regidn de Texcoco

Los datos recabados se analizaran de manera estadistica, medante la
estadisica descriptiva para cada una de las caracteristicas estudiadas
{necesidades de nformacién), y asi conocer su importancia en el estudio, estos
anahsis nos permiten tener una pnmera aproximacion a este Lipo de empresas y en
particular a las allanzas que practican, coma un forma de mantenerse competitivas
en un mercado cada vez mas exigente
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7.- Analisis y Diagnéstico de la Informacion.

=Y n esla etapa del estudio, los datos se analizan desde un punto de vista

= descriptivo, empleando lo que se conoce Coma esladistica descnptva la
Bl &  meda armmeétca o promedio, la moda. etc con ello se pretende tener un
pnimer acercamiento con la realidad que viven los microempresanos floricolas de la
region de Texcoco, empleando la informacion de los cuestionanos aplicados

7.1.- Caracteristicas generales de Jos Microempresarios.

Se investigaron las caracteristicas de Jos microempresanos con el fin de
conocer cuales de ellas son las gue pueden contribuir a realizar alianzas duraderas,
ya que como se planteo en Jas hipotesis, se considera que algunas de las que
poseen los microempresanos pueden consolidar de manera impartante las alanzas
ya existentes, y pueden ser el punto de partida para quienes deseen realizar nuevas
ahanzas

o tiempo de ser microempresario floricola:

De acuerdo a la informacion obtenida a través de los cuestionarios se puede
decrr que aproxmadamente el 85% de los encuestados tenen 10 afios 0 mas de
eslar dedicados a la floricultura (el promedio de liempo dedicado a {a floncultura
como microempresanos es de 126 afios), en algunos casos eslas MICroemprasas
fueron miciados por los padres de los ahora encuestados y s6lg un porcentaje
cercano al 12% tiene un pericdo de tiempo menor, principalmente entre los 5y 6
anos de dedicarse a la produccion de flores

Tiempo de ser Microempresario Floricola

promedo. 12 & afos

fig. 7

Estos gltimos, son personas que {con certa seguridad) fueron atraidas por e!
crecimiento en superficie decicada a la produccion de flores que expenmentaron 108

micioempresarios floricolas antes de la crisis de 1994 - 1995 y que 58
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fundamentaimente son quienes se imciaron hace mas de 10 afos En la fig. 7 se
muestia de manera grafica los dalos ya descritos.

« superficie por microempresurio:

Cerca del 60% de quienes respondieron los cuestionarios poseen superficies
mayores a los 2,000 metros cuadros (el promedio en el estudic es de 1,820 metros
cuadrados por microempresano, fig 8); en tanto que el resto posee superficies
menores, principalmente entre 1,200 a 1,800 metros cuadrados en produccion  Es
importante sefialar que quienes realizan alilanzas en ia floncuttura de la region de
Texcoco generaimente poseen superficies mayores @ 500 metros cuadrados, ya que
involucrarse en alguna agrupacion implica destinar liempo para reuniones,
asambleas, etc. lo cual no siempre es aceptado por los microempresaros.

S1 se compara la superficie que cada microempresario destina a la produccién
de flores, se puede pensar que es muy pequeiia, sin embargo es necesano aclarar
que en la zona centro del pais (en la cual se ubica la region de Texcoco) los predios
agricolas son pequefios comparados con 108 de otras zonas, ejemplo Chihuahua,
Sonora. por citar algunas; lo anterior se presenta por la influencia de la zona
metropoltana de la Cd. de México que gjerce una fuerte presién por et cambio de uso
de suelo para vivienda, comercio, etc.

Superfice en Produccion por Micrcoempresario
1) 43%

2) 57

1} sup menora 2000m 2} sup mayola 2000 m
promedio 1920 m cuadrados

Tase 32 aiesbados
fig. 8

< ntimero de empleados:

En cuanto al numero de personas empleadas para el cultivo de las flores, se
aprecia un comportamiento no proporcional a |a syperficie cultivada, esto es, se
esperaria que a mayor superficie cultivada se {uviera mas personas empleadas, sin
embargo solo el 60% de los floricuitores con superficies mayores a 2,000 metros,
emplean tres o0 mas personas, siendo el promedio en personas empleadas por
microempresanio en el presente estudio de 2.2 persanas. En la fig 9 se presenta de
manera grafica los dalos refacionados con el empleo de mano de obra para laborar
en los cultivos floricolas de la region de Texcoco
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manera grafica los datos relacionados con el empleo de mano de obra para laborar

P on los cultivos floricolas de la region de Texcoco

La explicacion a esta situacidn es que a mayores superficies de cultivo se da
una mayor tecnificacion de éstas y con elio un menor emplea de mano de obra, la
cual por cierto es muy dificil de contratar, dado que las personas de la region de
Texcoca no siempre desean trabajar realizando las labores propias de los cultivos
de flores (trasplantes, feriizacion, furmgaciones, etc ), es por esta razon que
quienes trabajan en la produccion de fiores son personas que emigran de otros

eslados como. Puebla, Veracruz, elc

Perscnas Empleadas en laslLabores de
Cuitivo

2) 3%

}
1) 63%
1} emplean 1 o 2 personas
2) emplean 3 ¢ mas personas
LTS RJETX TRXEH Y
fig. 9
« mimero de especies producidas (tipo de flores):

» Aungue las especies de flores que se cultivan en ta region de Texcoco, por

mucho tempo fueron solo el crisantemo estandar y las margaritas, en los anos
recientes se ha iniciado en dicha region un proceso de dversificacion en la canudad
de fiores (distintas) gue se producen, de ahi gue no sea extranio que el 56% de los
floricultores respondieron gue cullivan de 3 a 4 especies diferentes y s0lo el 44% de
ellos contintian produciendo unicamente 1 o 2 tipos de fiores (fig 10}, el promedio
de especies (upos de flores) es de 24 segun los datos obterudos en 10s

cuestionanos aphcados.

Actualmente el gobierno del Estado de México a través de la Subdireccion
de Desarrolfa Floricola y mediante una sene de programas de apoyo a floncultores
trata de impulsar la diversificacion de las flores que producen en la regidn de
Texcoco quenes paricipan en esle tipo de programas del gobiernoc estatal, se ven
peneficiados con descuentos signiicativos en el costo del matenal vegetalivo o
esquejes (que son fa matena pnma esencial para lodos los floncultores
nejo de los «

investgados) Aunado a lo anterior rectben asistencia técnica en el ma
4 nuevos tpos de flores.
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Especles Culbvadas

2) 6% 1) 44%

1} cutivan 1 6 2 especies 2} cultvan 3 6 mas especies

bawe 2 acued oy

fig. 10

Es wmporlante senalar que no es el pnmer intento del gobierno estatal para
que los microempresarios de la region de Texcoco cambien o diversifiquen las
especies que tradicionalmente producen, ya que recientemente (aproxmadamente
unos 5 afos a la fecha) se reconocid oficialmente la presencia de la roya blanca del
crisantemo, ésta es una enfermedad de dificil conirol y dificulta la comercializacion
de esle hpo de flores en los mercados nacionales, ademas de poner en resgo la
posibiidad de exportar, especiaimente a tos Estados Unidos Sin embargo ya sean
inplementado otras medidas de control (cuarenienas, destrucclon de plantaciones
enfermas. etc.).

Los microempresarios floricolas estan diversificado las plantas gue cultivan
entre olras cosas. por la aceptacion en el mercado de las flores gque recién se
introducen en ka region de Texcoco y por olro lado, a que esto les permite atenuar
de mejor manera las fiuctuaciones en los precios (que se dan en los mercados) a
través del afo, y de igual manera les permite disminuir los efectos adversos del
chima en algunos tipos de flores

También es importante reconocer que 81 bien se habta de 3 a 4 tipos de
flores esto se da a nivel de cada microempresa debido a la superficie dedicada a la
produccion de flores, ya que a nivel regién se cultivan alrededor de unos ocho tpos
de flores diferentes Por lo anterior, el 66% de quienes culivan de 3 a 4 lipos de
flores poseen mas de 2, 000 m?, esto parece indicar que quienes poseen una mayor
superficie diversiican su produccion para abarcar otros nichos de venta como una
estrategia de comercializacion, en otras palabras, en la medida que las
microgmpresas poseen mayores superficies de cultivo introducen otros tipos de
flores con el proposito de atenuar 1as fluctuaciones en precio ($) que se presentan
en el mercado para atgun tipo de flor en particular.

. 2
Mientras que los microempresarios con superfictes menores a 2 000 m de
cultivo, diversifican mas como una estrategia para atenuar los efectos adversos del
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¢hima que para abarcar otros nichos de venta £s10 s porque no todos los tipos de
ftores poseen la misma tolerancia a factores chmaticos adversos tales como el frio

Un dato sobresaliente es que el 100% de los microempresanos floncolas
(encuestados) que producen de 3 a 4 tpos diferentes de flores tienen mas de 10
anos dedicados a la floricultura. La explicacion probable a estos datos, es que los
floricultores de mayor antiguedad en esta actividad han dominado las técnicas de
produccion de las flores predominantes en ia region, lales como crisantemo y las
margantas. por la que han decidido incursionar en otro tipo de culve © quiza su
experiencia les ha permitido vislumbrar otras opciones en nuevas especies, con el
fin de mejorar sus INGresos.

Actualmente en la region de Texcoco se pueden encontrar flores de
crisantemo, margarilas, pom - pom, eleonoras, polares. pinochos, pumas, pastos,
entre clras, 1odas eilas son flares gue se cultivan bajo condiciones de invernadero,
ya que existen flores que se producen a la intemperie COMO alcatraz, girasol, flor de
durazno, cempazuchilt, nubes, elc

« nivel de escolaridad:

Otro aspecto importante de los microempresarios encuestados, es que la
mayoria de ellos (aproxrmadamente un 75%) tienen una escolarndad de bachillerato
y solo un 16% poseen nivel hcenciatura, el resto tienan nivel secundana como
maximo grado de estudios E| promedio general de estudios para las personas que
participaron en el estudio es de 105 anos, lo cual equivale al prnimer afo en
preparatona (figura 11}, esto puede ayudar a explicar lo que su nivel de escolanidad
les permite comprender sobre Jos beneficias e inconverientes de las alianzas para
$US NEgOCIOS

afos  escolaridad de microempresarios

e - A
14- - - - - . 1} secundana
12 - 2) preparatona
10 ) A 3} licenciatwia
8 promedio 10
6 —— .- e - aios {1° prepa)
4 ,
(7
o %

1 2 3

fig. 11

En cuanto a los productores que poseen estudios a mvel hcenciatura casi gy
mas del 90% posee superficias mayores a los 2,000 m*. de estos microempresaros



L0 75% tene entre 5 y 6 afos dedicados a la floncultura  aungue todes ellos
explotan sole 1 o 2 upos de flores Lo cual refuerza la 1dea de que quienes
dwersifican la produccién de las flores que cultivan, es porque ya darninan el
manejo de los pnncipales upos de flores que se producen en Texcoco

e edad de los microempresqarios:

Poco mas de la mitad (53%) de los micreempresanos encuestados indicaron
tener menos de 40 anos de edad y solo un 13% de ellos rebasan los 50 anos de
edad Io cual bene logica s1 se piensa que fueron pocos los microempresaros que
decidieron incursienar en la floricufiura como una nueva opcion dentro de la
agrcullura regional. Una tercera parte de los encuestados senalaren tener entre 40
y 49 anos de edad, de lo cual podemos deducir se frata de un grupo de personas
que decidieron incurstonar en la floricullura atraidos por los resuftados de los
pioneros en esta actividad

Edad de los Microempresarios

3 13% 1) 53%
21 W%
1) menos de 40 anos  2) de 40 a 49 aiios
. 3) mas de 50 afos promedio- 42 ahos
fase 17 aruedadn
fig. 12

En general, un 86% de los microempresarios floricolas encuestados tienen
mas de 35 anos de edad (el promedio de edad es de 42 afos, figura 12)

o« mimero de integrantes de la familia del microempresario:

Otro aspecto interesante de l0s MICroempresarios es gue sus famibas estan
formadas por 3 a 5 personas en general Por otra parte enire los aspectos
deleciados de los floncultores, es que el B4% de todos los productores que
respondieron las encuestas poseen transporte proplo para el traslado de sus
praducciones a los centros de venta y distribucion, sobre todo de la cudad de
México Esto permite comprender porque muchos de los microempresarios floricolas
encuestados ndicaron que prefieren realizar 1a comercializacion de sus flores de
manera mndividual, aun cuando se alian para tener acceso a los mercados de abasto
y dislnibucion
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# ingresos mensiles estimados:

Cerca del 50% de los microempresaros declararon tener INgresos mencres a
S 13000 pesos mensuales y de eslos un 57% dyo poseer olro tipo de ingresos {por
acuvidades diferentes) Estos datos se deben tomar con reserva ya gue si bien
fueron respuestas de ios encuestados, es conccda la reticencia de las personas a
dectarar sus Ingresos reates, aunado a que no reahzan una contabilidad formal de
$US NEYOCIOS

De acuerdo al analisis de los datos, se aprecia gue entre quienes perciben
mngresos menores a $ 3000 pesos mensuales generalmente se encuentran
m;cmempresar:os con superficies (dedicadas al cultivo de las flores) menores a 10s
2000 m’ y con poca tlempo dentra de la florcultura, 1o cual puede indicar gue su
interés por alarse se debe a que han visto clertos beneficlos enire guienes
practican las ahanzas

o uportacion de otros miembros de la fumilia al ingreso fumiliar:

Sclo un 19% de los encuesiados respondid que otros miembros de sus
familias aporian al ingreso famihar y de estas poco mas del 60% tenen menos de 6
anos dedicados a la floncultura Los datos no muestran una relacion clara entre las
aportaciones de otras miembros de la famidia al ingreso familiar con [as superficies
que los floricultores destinan a la produccion el decir, quiza se esperaria que los
productores con menores superficies tuvieran a otros famihares desempenando
olras actvidades para poder contribuir al ingreso familiar.

De 1gual manera tampoco Se aprecia una relacién estrecha entre el numero
de integrantes de la familia con olros familiares que aportan al ingreso familiar, fa
expectativa antes de niciar la investigacion sugeria gue {as famitias con un mayor
numero de integrantes, algunos de ellos desempedarian ofras aclividades para
conlribuir al ingreso famihar.

< tienipo de pertenecer « alghin tipo de alianza:

Un 44% de los microempresarios floricalas declaro tener entre 5y 8 anos en
ahanza con otros flaricultores Por ofro lado poco mas de la lercera parte de los
encuestados reconoce participar en las alianzas estudiadas entre 1y 4 afios, 1o cual
puede ser un signo de la importancia que han cobrado las alianzas entre este tipo
de microemprasas en la region de Texcoco.

En cuanto a los microempresarnos con estudios a rivel de licenciatura sin
exception se encuentran en |a condicidn antenor, lo cual se explica por su reciente
parlicipacidn en esta acuvidad Unicamente un 25% de las productores de flores
han estado involucrados en alianzas por mas de 8 afios, tal como se jlustra en la
figura 13
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Las encuesias indican que quienes tienen mas liempo dentro de algdn tipo de
ahanza tambien poseen mayores superficies en produccion, lo cual parece indicar
que las ahanzas han permittdo que l0s praduclores ncrementen sus unidades
productivas 0 bien que aquellos productorgs con mayor superficie han encontrado
en las afianzas una forma de desarrcllo de sus microempresas

tiempo en alianzas

3) 25%
1) 6%

2 4% a
1) 1 a 4 afos
215 a 8 afos

b 32 ananest wes 3) 9 afos o Mas

fig. 13

Los datas obterndos revelan que en los afos mas recientes se ha dado una
mayor imponancia a la realizacion de alianzas como una forma de desarrollo de las
microempresas floricolas en la region de Texcoco

La informacion recabada indica que los microempresanos floricolas que
nenen mas de B anos realizando alianzas con ofros rmicroempresarnos son tos que
declararon recibir mayores ingresos respecto a sus homologos, cuando las
caracleristicas son smilares en cuanto a superficie cultivada, antiguedad en
praduccion, entre otras; lo cual refuerza la idea de que [0S miCroempresanos
encuentran beneficios signficativos para sus empresas, cuando realizan alianzas
con otros empresanos de condiciones similares a elios

Las correlaciones practicadas a las caracteristicas de los microempresarios
estudiadas permiten senalar que existe un cierto grado de relacion entre ellas, asi
el nivel de escolaridad ayuda a explicar que la superficie que [0S encuestados
poseen es gracias ala ntuicion que tienen este Lipo de microempresartos, el tempo
de ser microempresario también puede permitir explicar la superficie de cultivo que
Lenen los microempresarios, es decrr a mayor hempo en actividad se posee mayor
superficie de terreno en produccion.

No se aprecia una relacién directa y positiva para explicar que el nivel de
escolandad esta influyende en el tempo gue henen los microempresarios en
actvidad  Sin embargo si se puede decir que los microempresarnos con mayor
uempo como floriculfores son los que diversifican mas sus producciones, guiza
como una estralegia de desarrollo, partiendo de su experiencia en el pasado ver 65
anexos



B.- Analisis sobre las Alianzas en la region de Texcoce.

realizadas por los microempresarios flaricolas, se obtuve en la segunda
parte del cuestionario que se aphco a los participantes, la cual se integro por
preguntas en forma de afrmaciones basadas en la escala de Likert, se analizaran
cuatro hpos de alianzas' para adquisicién de tecnologia, sobre financiamiento, de
comerciahizacion y organizacional

T a informacion que se recabd sobre la problematica al interior de las ahanzas
i
L

La forma de evaluar las respuestas proporcionadas por los microempresarios
en esta parte de los cuestionarnos ¢ presento en el punto 63

8.1.- Analisis sobre la Alianza para-Adquisicién de Tecnologia.

Sobre ésta alianza se planiearon una sere de afirmaciones con las cuales
se pretendid conocer 1a vision de los microempresaros floricolas respecto a los
beneficios que ella les representa a sus negocios Como se recordara Werther y
colaboradores {1992) sefialan que la adquisicidn de tecnologia brinda a las
empresas la posibilidad de conlar con una ventaga competitiva

Con respecto a la pnmera afirmacion, sobre si las alianzas entre
micreempresarios  floricalas permiten  disminur  los  costos  de los  insumos
(fertlizantes nsecticidas, fungicidas, etc) requendos para la produccion de las
flores el 78% contesto que estaba de acuerdo y solo el 9% respondio que no
eslaba de acuerdo con esla akemaciéon (figura 14); Jo cual indica gue poco méas de
las dos terceras partes de los encuestados reconoce que existe un ababmento
importante en los costos de los insumos cuando estos se adquieren en mayores
volumenes.

Disminucion Costos de insumos
5% 2) 13%

1) 78%

1) de acuerdo 2) en duda 3) en desacuerdo
base 32 encuestas

fig. 14

En cuanto a que s las alianzas faciitan fa adquisicion de maquinana, el 78% ¢
de i0s microempresarios encuestados reconocid que es mas facil adquinr



maquinana en grupo por lo cual acepto estar de acuerdo con la afrmacion En este
caso se aprecia que los microempiesarnos suelen aharse para comprar maquinaria,
sobretodo cuando el costo de esta sobrepasa la capacidad de compra de cada uno
de ellos por separado

Por otra pante, el 50% de los microempresaras floricolas respondié que 1as
alianzas les permiten conocer mejores técnicas de cultivo, en tanto que el 28% de
ellos afirmo no estar convencido de tal hecho. En cuanto a que si las alianzas
permiten mejorar los sistemas de nego empleados en la actualidad el 53%
respondié estar de acuerdo con ésta afirmacion, en tanto que una tercera parte de
los encuestados sefialo no estar seguro de ello y solo et 12% respondi no estar de
acuerdo

En las afirmaciones anteriores se puede intuy que los microempresancs
reconocen la necesidad de modermzar sus métodos de trabajo asi como sus
herramientas empleadas, todo ello con el fin de lograr una mejor calidad de sus
productos Cuando se pregunto si las alianzas facilitan la compra de plastico para
cubrit los invernaderos. el 72% de los encuestados sefiald estar de acuerdo con elio
y aseguraron que ademas de oblener un mejor precio al comprar en mayores
volumenes, el coslo de transportacion de este insumo dismunuye, mientras que el
28% reslante indico no estar seguro, ¥ un dato curioso es que mnguno de los que
respondieron los cuestionarios seftalo estar en desacuerdo con la aseveracion
{formulada El plastico es un insumo muy requerido entre los flongultores y su precio
de venta esta hgado a ia pandad peso - délar (USA), de hecho su cotizacion es en
doblares

E£1 47% de los microempresarios floricolas asegurd estar de acuerdo en que
las alianzas entre ellos les permite contar con esqueles de mejor cahdad, mientras
que un 50% se mostrd en duda y unicamente el 3% indico gue obtenian esquejes
de mejor calidad si lrabajaban de manera independiente  Los esquejes son la
malena pnima mas importante en la produccion de flores, pues son 1as plantas (de
aprox 5 a7 cm})que postenormente daran jugar a las flores (figura 15)

Producir Esquejas de Mejor Calidad
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Actualmente se conoce una alianza entre micfoempresanos de ia regidn de
Texcoco con ef proposio de producir esquejes o plantulas 1a cual tiene como razon
social Coaperativa *Productores de Plantas Orsumentules del Valle de Mévico” con una
tecnologia mas moderna, la que permitird obtener plantas sanas y mas vigorosas,
sin embargo camo se aprecta en 1as respuestas dadas por los encuestados no todos
reconocen las bondades de aliarse para producir esquejes con nuegvas lécnicas de
produccien

Finalmente, en cuanio a que si las alanzas facilitan la adquisicion de
tecnologia para producy flores, ef 78% de los microempresarnos reconocid estar de
acuerdo con ello y sélo el 3% respondié no estar de acuerdo, en tanto que el resto
respondio no estar seguro de que las alianzas favorezcan tal cosa Se considera a
ta adquisicion de tecnologia como fa suma de factores técricos e INSUMos que
hacen posible la produccidn Por 1o anterior se puede plantear que las
microempresarios floricolas reconocen que las altanzas son benéficas en éste
aspecto en términos generales.

8.2.- Analisis sobre las Alianzas para la Comercializacion de flores.

Se analizdé la alanza para la comercializacion porgue es un aspecto
fundamental en los negocios, y las microempresas floricolas no son la excepcion, se
les planteo a fos microempresarios si las alianzas entre ellos permite evitar a los
intermediarios en la camercializacion, el 41% de los encuestados respondio estar
de acuerdo en que las ahanzas que realizan s les penmite evitar a [os
intermediarios, un porcentaje igual duda que las alianzas los evilen en tantc que un
18% de ellos aseguro no eslar de acuerdo en que las alianzas entre ellos logren
evilar a 1os intermediarios o 'coyotes” como se les concce en el medio agricola

Cuando se planted si las alianzas entre floncultores les permite obtener un
mejor precio de venla (de las flores) en el mercado, el 59% de ellos aseguré estar
en desacuerdo con tal afirmacion, fo cual se expiica por el hecho gue la
comercializacion de la produccion se realiza de manera indimdual. mientras que el
31% de los encuestados asequrd estar convencido que las alianzas entre ellos sl
permite obtener mejores precios para sus flores, sobretado si se considera que para
comercializar en los centros de abasto y distnbucion de la Cd de Meéxico y su area
conurbada se requiere pertenecer a algin grupo de productores de flores, de lo
contrano se obliene un menor precic de venta pues se vende la produccion a los
intermedianos.

En cuanto a si las alianzas facilitan el acceso a los mercados (pnncipalmente
los que se ubican en la Cd de Mexico. la Central de Abastos de lztapalapa y el
mercado de Jamaica), el 75% de los microempresanos respondio estar convencildo
de ello 1o anterior se exphca por el hecho que para comercializar su preduccion en
cualquiera de los mercados se necesia eslar incorporade a algun grupo de
productores, figura 16.
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Solo el 9% de quienes contestaron el cuestionarno ndico no estar de acuerdo
en que para acceder a los mercados y comerciahzar su produccion se requiere estar
ahados en este caso la explicacion probable se da en el sentido que no todos les
floricultores encuestados tienen acceso a jos mercados ya mencionados por o que
venden su produccidén a intermedianos. El resto de los encuestados no estuvo de
acuerdo pero lampoco en desacuerdo.

Acceso a Mercados en Ahanza
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fig. 16

Respecto si las alianzas favorecen la venta de flores en nuevos mercados. el
44% de los encuestados Indico estar de acuerdo con esta afirmacion, aungue
aseguraron que no se han realizado intentos por comerciahizar sus flores en otros
mercados como Guadalajara, Monterrey, Ledn, etc, pues senalan que los de la Cd
de Mexico son los mas grandes e importantes del pais por considerar que para
acceder a nuevos mercados es mejor en grupa que solos. En tanto que un 30% de
los microempresarios duda que las alianzas actuales favorezcan la venta de flores
en nueyos mercados.

Casi dos terceras partes (72%) de los microempresarios aseguraron no esiar
ga acuerdo en que las ahanzas entre ellos disminuyan los costos de transportacion
de sus productos a los mercados de venta. lo anterior se explica por el hecho que
un alto porcentaje de ellos (B5%) declard poseer transporte propio para tal efecto,
aunado a que ia comercializacion se realiza de manera indwidual. Unicamente un
9% de los microempresarios reconoce gue sus costos de transportacion disminuyen
s se alian entre ellos, o cual sucede de manera esporadica. Mentras que el 19%
restante no supo que responder.

Los datos anteriores parecen indicar que los microempresarios investigados,
no dan la suficiente importancia al abatmiento de los costos de transportacion, 1o
cual impacta en sus INgresos, quiza porgue Ao realizan una contabiidad formal de
sus INQresos y egresos, en este sentido seria importante resaltar que aungue es
pequeiic el porcentaje existen microgmpresarios que reconocen que si se alian
enlre ellos se pueden abalir los costos de transportacion de sus producciones a los
centras de venta
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Con respecia a s {as alianzas mejoran los ngresos de los microempresarios
el 34% de quienes respondieron a ésta afirmacion senalaron estar de acuerdo con
ella mientras que el 47% indico gue la mejoria en sus NGresos dependia mas de
otros aspectos por lo que no estuvieron de acuerdo con esta afirmacion Mientras
que et resto No quIsO alnbuir a las alianzas la mejoria de sus mgresos o que las
ahanzas no mejoraban sus INgresos

Por Giimo, un 65% de los microempresarios floricolas respondio estar de
acuerdo (en términos generales) en que las alhanzas entre ellos facilitan la
comercializacion de las flores que producen, y sélo un 9% de los encuestados
ndico lo contrano

Los resultados encontrados en tas alianzas para la comercializacidn de las
flores que practican los microempresarios de la regidn de Texcoco. pueden ayudar a
explicar el porque algunos de ellos consideran gue s bien las ahanzas suelen ser
peneficas en algunos aspectos de la comercializacion de fiores. olros aspeclos Nno
han sido superados de manera aliada tal es el caso de lograr un Mejor precio en el
mercado, lo que a su vez repercule de manera directa en sus INQresos.

8.3.- Analisis de la Alianza sobre Financiamiento.

También se analizaron alianzas sobre aspectos de financiamiento, al
respecto se plantearon afirmaciones tendientes a conocer su punto de vista sobre
aspectos que inciden de manera importante en 10s ingresos de las microempresas y
sobre todo en las allanzas que actuaimente forman parte.

El 53% de los encuestados afirmo estar de acuerdo en que las alianzas entre
eilos agilizan 1a obtencidn de créditos, sin embargo un 44% de los microempresarios
no supo que responder; la exphcacion probable es que consideran que obtener
créditos bancarios 0 con prestamistas es muy riesgoso, dado que se conocen ¢asos
de microempresarios que tienen dificuliades financieras al caer en carnera vencida
con fos bancos. Solamente un 3% respondid que las ahianzas no faciitan ia
obtencién de créditos ya que creen que &5 mejor realizar sus tramites de manera
individual

El fnanciamiento a través de créditos extermnos (provenientes de bancos,
prestamistas particulares, goblerno, elc) es necesano para reactivar de manera
importante ésta actvidad, la cual hene potenciales de ser incluso de exportacian.
Las empresas menos favorecidas con creditos son las microempresas, muchos de
sus administradores cansideran necesana al financiarmiento pero dificil de acceder a
él debido a los requenmientos de los bancos, como proyecto de inversion, balance
de ingresos-egresos, etc

Sin embargo el 50% de los encuestados respondid estar de acuerdo con la
afirmacion de que los créditos permiten mejorar las técnicas empleadas en la
produccidn de fiores, mientras que el 28% de los floricultores considera que o
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credios na siempre mejoran dichas técnicas por 1o que no estan de acuerdo can la
afrmacion que se les planteo. En 10 que st estuvieron de acuerdo, es que para
obtener meores producciones Se requiere INVersiones en todos los aspectos
INSUMos neframientas, elc.

Oblencion de Financiamiento

1} es mejor indmdual

2) 15%
3) 3% 2) no sabe
3) es mejor en
forma aflada
base 32 encuestas
1) 47%
fig. 17

Cuando se planteo s las ahanzas permitian a los microempresarios una
mayor capacidad de pago de los crédites un 72% de eltos afirmo no estar de
acuerdoe ya que por su experiencia las ahanzas no garantizan mayof solvencia o
por lo menos no el compromiso tacito de cumphr sus obligaciones crediticias Por su
parte un 25% de los encuestados respondid que las alianzas s1 permiten una mayor
capacidad de pago de los creditos obtenidos, por lo que aseguraron estar de
acuerdo con la afirmacion planteada.

Un 47% de los microempresanos estuvo de acuerdo en que obtener
financiamiento individual s mejor que en grupo. razon por la cual consideran que
de optar por tramitar un crédito, to realizarian de manera personal y no en forma
aliada, por su parte un 38% de los encuestados respondio que el financiamiento es
mejor de manera aliada, puesto que los montos al ser mayores facilitan los tramites.
Tal como se muestra en ia figura 17.

Importancia del Financianuento en fa Floricuitura
3)19% 2)15%

=l

1) necesano  2) enduda 3} no necesano base 32 encusstas

fig. 18
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Finalimente el 66% de los microempresaros aseguro estar de acuerdo en
que et financiamento es indispensable en & produccion de flores. sin embargo
consideran que No es oportuno obtener créditos bancarios dados los altos intereses
que cabran los bancos por o que se manfestan en que se debe buscar fuentes
alternas par tal fin y solo el 19% de quienes respondiercn {0s cuestionanos creen
que no se requiere financramiento y por lo tanio consideran que es preferible
trabayar CoN SUS Propios recursas, es decir que se autofinancie el desarrollo de sus
empresas (figura 18)

8.4.- Analisis de la Alianza Organizacional.

Las allanzas vistas como agrupaciones de microempresarios implican la
orgaruzacion de quienes participan en ellas, mas cuando se trata de umir la voluntad
de varias personas y plasmar esa voluntad en objetivos concretos como una forma
estralegica para impulsar el desarrollo de sus empresas es importante conocer el
pensamiento de quienes parkcipan achivamente en las abanzas actuales en ia
reqion de Texcoco, Estado de México

E1 84% de los microempresanos floricolas indico estar de acuerdo con 1a
afirmacion de que las alianzas les permite contar con asistencia técnica y de estos
casi una tercera pane declaro estar lolaimente de acuerdo con la afirmacion que se
les formulo Unicamente el 3% de los encuestados senalo no estar de acuerdo Los
datos anteriores sugieren que los mICfOEMpPresanos reconacen que estar aliados les
permite contar con asistencia técnica para mejorar la cahdad o produccion de sus

flores 1o cual quiza no seria factible si lo intentaran de manera individual

Cuando se habla de conlar con asistencia técnica para mejorar el manejo de
los cultivos se refiere a ta solicitud que se realiza ante las dependencias estatales
para participar en los programas que en esta matena desarrolla el gobierno del
Estado de México, en ellos los microempresarios aportan solo una parte del sueido
gel técnico Con lo anterior, se reafirma la dependencia que tenen los
microempresanos sobre la asistencia tecnica.

Poco mas del B0% de los microempresarnos floricolas estan de acuerdo en
que sus ahanzas han logrado de manera parcial sus objetivos iniciales, en tanto que
un 12% asegura lo cantrario. En cuanto a los objetivos planieados en las allanzas,
es necesano sefalar que un porcentaje importante no recordd con precisién cuales
fueron los objetivos que sus alianzas se propusiercn en sus InICIos

En ciertos casos se planteo la necesidad de replantear sus cbjetivas iniciales,
los cuales consideraron demasiado ambicioses, o cual habla de la importancia de
contar con elementas de control como una farma de no desviarse de sus objetivas 0
para ajustar eslos a los cambios que se suceden en el entorno Macroeconomico
prnctpatmente come podria ser ncremento en costos de nsumos, alza en tasas de
creditos, etc
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Por otra parte. el 75% de los microempresanos aseguraron estar de acuerdo
en que las ahanzas mejoran 1as retaciones entre elios y de estos 25% afirmo estar
\otalmente convencidos que asi sucede. contranamente un 22% de los encuestados
indican que las alkanzas no mejoran sus relaciones entre s, figura 19 Los datos
antenores sugieren que las relaciones interpersonales entre 10s MCroEMPresanaos
son buenas en general, lo cual seguramentie incide en su permanencia en sus
alanzas
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fig. 19

Un aspecto que parece sobresaliente es que el 97% de los microempresarios
encuestados afirmo que la honestidad de las personas que integren las alianzas (a
jargo plazo) es imporiante, y de éste porcentaje casi dos terceras pares sefalaron
estar lotaimente convencidos que se requiere ser honeslos para lograr ahanzas
duraderas

1 a honestidad quiza sea el elementa que consideran Como el pnincipal para
lograr la inlegracion de las MICrOEMpresas en un empresas mayor, o para obtener
rmayores logros, pues al parecer se duda de la contra parte con quién se reaiiza la
alianza, la explicacion probabie puede ser el que no estan acostumbrados a trabajar
en equipo, ni aprovechar la sinergia que las alianzas conllevan

Por otra parte, el 97% de quienes respondieron a los cueshonaries declaro
estar de acuerdo en gue las alianzas requieren del apoyo gubernamental para su
desarrollo como tales, lo cual indica una clara necesidad por parte de los
microempresarios floricolas de que el gobierno impulse sus agrupaciones a través
de apoyos materales y de organizacion. Estos datos parecen incicar gue las
ahanzas de flanicultores aceptan la necesidad de que las autondades de gobiermno
apoyen de manera decidida a sus alianzas y al logro de sus objetivos.

Los dalos encontrados coinciden con los de otros autares ya citados en el
marco leérico respecto a la participacion de las inshiuciones oficiales en el apoyo
gue bnndan a las organizaciones agricalas como lo es el caso de los
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microempresanos floricolas de la regidén de Texcoco Aqui parece necesario
recapacitar sobre el papel que han jugado las nstituciones gubernamentales, las
cuales por mucho hempo dieron apoyo a las orgamizaciones de productores
agrnicolas sin embargo en los gobiernos recienies se cambiaron las policas en
materia agricola, suspendiendo o eliminando subsidios, retirando todo lpo de
apoyos 0 restringiéndolos y por otro jado “abnendo’ la competencia a los
empresarios pequefios con las entradas en vigor de tratados de hibre comercio, el
TLCAN a traido una competencia desigual sobretodo a las microempresas

Esto quiza puede representar para muchos el paternalismo con que han sido
tratados los pequenos productores del campo mexicano, sin embargo no se debe
olvidar gue es ymportante el apoyo del golerno a cieros sectores de la economia,
en su tiempo se apoyo de manera importante a la industrializacion, en otros casas a
las comumicaciones, etc Lo que se debe aceptar e5 que Se requiere un apoyo
decidido a este tipo de empresas, pues a parte de ubicarse en un seclor de la
economia muy contraido, y alvidado por 1as autoridades, es necesario conservar las
fuentes de empleo que representan

Importancia de las Alianzas en Microempresas
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1) 9%
21 16%

1) no esta de
acuerto

2) en duda

3) esta de
acuerdo

base 32
3) 75% encuestas

fig. 20

Respuesta similar se obtuvo {87%), cuando se planteo s las ahanzas
funcionafian Mejor €on un Mmenct NUMero de microempresarios, cast una cuarta
parte de los encuestados afirmo estar totalmente convencidos de que gQrupos
reducidos funcionan mejor La respuesta obtenida, parece reafirmar la 1dea de que
los microempresarios dudan de la honestidad de su contraparte, (o cual sin duda es
una limitante para fusicnar sus empresas en un todo. Aqui tal vez se hubiera
esperado un porcentaje stmilar al encontrado con respecto a la mejora de las
relaciones entre 108 Microempresarios participantes en las alianzas

Como una forma de evaluar los beneficios de las alianzas, se plantec a los
microempresarios s 1as alianzas entre ellos son la mejor opcion para el desarrolio
de sus empresas, a lo cual el 75% de elios afirmo estar de acuerdo en que las
alianzas traen beneficios y mejoran ias perspectivas de desarrollo de sus empresas 4,



y por &l contrano solo un 9% de los encuestados consideran que éste (el mejor
desarrollo de sus empresas) se logra de manera individual {figura 20}

8.5.- Analisis General de las Alianzas.

Se analizo a informacion de las alianzas con &l proposito de tener una vISIon
global de ellas. asi como para conocer ta importancia que pueden representar 6 en
ia cual se encuentra influyendo cada uno de las alianzas estudiadas (de adguisicion
de tecnologia, inanciera, de comerciahzacion y organizacional) Como resultado se
obtuvo o siguiente

Los diferentes tpos de ahanzas pueden contrbuir a exphcar el
comportamiento de los microempresaros al participar en clerto tipo de alianza,
quiza por los beneficios que esta conlleva.

Asi. [as ahanzas que los micraempresarios Horicolas de la region de Texcoco
ftevan a cabo, estan explicadas al parecer de manera muy importante por gl aspecto
fqinanciero lo cual hace suponer que l0s microempresarnos se alian principalmente
por los beneficios econamicos o financieros que pueden obtener. Tambien es
posible pensar que 10s MiICroempresarios reconocen la necesidad 6 importancia de
lener financiamiento para llevar a cabo la produccion de las flores con todo lo que
esto wnplica, es decwr, acceder a mejores sistemas de produccion con mejor
tecnologia, contar con Mejores iNsumos, atc.

De igual forma, Ia alianza para obtener tecnolagia juega una parte importante
en las alianzas actuales Lo cual refuerza la idea anteror, en el senudo que el
aspecto financiero esta ligado con la necesidad de mejorar 1a tecnologia empleada
par los mcroempresarics, 1o cual les permitiria ser mas campetitivos en el mercado,
posiblemente debido al abatrmiento de los costos de produccion y a una mejora
importanie en sus estandares de calidad No se debe olvidar que, mejor tecnologia
no implica necesariamente incremento en los costos de produccién por la compra de
magquinaria y mejores insumos, en esle caso se considera en este upo de ahanza la
adquisicion de INsSuMos en mayores voliimenes y con eilo obtener mejores precios
de compra

La alianza organizaciona! también puede exphicar el comportamiento de los
microempresanos floricolas de la region de Texcoco denltro de las alanzas
estudiadas. Por los resultados obtendos nos lleva a suponer que este tpo de
microempresanos no dan la debida importancia a la organizacion de sus alianzas ya
que este factor ocupa un lugar secundario dentro de sus priondades ¢ quiza se
deba trabajar mas en este aspecto, ya que en algunos casos |a plena integraciéon de
los microempresanacs a sus alianzas respectivas no se da, tal vez como muchos de
ellos exphicaron por la falta de henestidad de sus integrantes, en cuanto al manejo y
direccidn de sus organizaciones

Es imporlante resaltar ta negativa de muchos de ellos a fusionar sus
empresas en una de mayor envergadura, pues consideran que el desarrolto que han 3



cblerudo de manera ndividual hasta la fecha les salisface alnbuyendo sus
pmuaciones a factores de caracter Macroeconomuce SN embargo exislen personas
que consideran que en un futuro cercana es posible hablar de elio

Finalmente. respecio la alianza para la comercializacion ocupa también un
lugar secundanio entre las allanzas estudiadas, lo cual hace suponer que los
microempresanocs ne dan la suficiente imponancia a la comercializacidon de su
produccion de manera conunta, quiza se deba a la desconhianza que existe entre
ellos para peder dejar en manos ‘ajenas’ la comercializacion de sus flores o porque
consideren que ellos pueden oblener un mejor precio a su producto y con ello
mejores INgresos

El comporlamientc de los rmicroempresancs en esta afianza dentro del
conunto de alianzas investigadas se puede atnbuir al hecho que ellos mismos
reconocen, las allanzas por si solas no mejoran el precio de sus flores en el
mercado y con ello sus Ingresos estan en funcion no solo de la calidad de sus fiores
sino de su habiidad para negociar un mejor precio Lo que st fue ampliamente
reconocido es que las alianzas facilitan el acceso a los mercados

Actualmente el acceso a los mercados esta restringido por las diferentes
alianzas que en eillos participan, esto gcurre camo una barrera de acceso tal como
lo senala Porler en sus nvestigaciones.

Hasta ahora parece que existen alianzas de primer grado en las cuales |as
microempresas se alian sale para tener representacion legal, otras gue podemos
llamar de segundo grado en las cuales se puede realizar acciones conyuntas tales
como compras de Insumos en volumenes mayores con el fin de abatr costos de
produccion y alianzas de tercer grado, las cuales implicarian la integracion de las
microempresas en un todo para actyar como un empresa con todas sus areas
funcionates adminisiracién, mercadotecnia, finanzas, etc

Finalmente se pusde concluir que las ailanzas entre microempresarios
entrafian un compromiso serio, en donde se tienen que acotar las diferencias y
discusiones para lograr salir avante en los intentos de alanza, si bien esto no es
facil en la practica, tampoco es imposible Implica por pare de los microempresarnas
una mayor capacidad de negocracion, sin imponar si se frata de ahanzas a mediano
y largo plazo Para logrario es importante tener siempre presente tos objetivos de
las alianzas, asi como los puntos de coincidencia entre [0s aliados a fin de realizar
alianzas frucliferas.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y PROPUESTAS DE
SOLUCION.

“Los titulos no enaitecen al ser humano su humiidad y sencillez si”
Félix Raul Vatencia Sandoval



9.- Comprobacién de Hipotesis.

Uno de los elementos 1importantes que mobvaron esta investigacion fue el
conocer que sucede con las ahanzas presentes en la floricultura de la region de
Texcoco, para ello se plantearon una serie de interrogantes, las cuales se
plasmaron como hipctesis, a primera de ellas fue:

H,: Los microempresarios floricolas realizan alianzas como una forma de
incrementar su compelitividad

Ho: Los microempresarnos floricolas no realizan alianzas como una forma de
incrementar su competiividad

Como se puede observar en et planleamiento, se considero al inicio de la
investtgacién que los microempresarios se alian para incrementar su competitividad.
En esle caso se puede decir que efectivamente los microempresaros flonicolas de
la reqron de Texcoco, reconocen beneficios en las alianzas que realizan, que se
traducen en mejores técnicas de produccion, se alian para producr esquees de
mejor calidad y traducir esto en produccion de flores de mejor calidad, con el fin de
mantener su competitividad en los mercados en los que participan

La compettividad se podria incrementar si se lografa la planificacion de la
produccion a nwvel de alianza y preferentemente a nivel regional, lo cual les
brindaria la posibiidad de mejorar no solo la calidad de las flores, también abalir los
costos de produccidn, ya que se podria homogeneizar el manejo de los cultivos Se
ha comprobado que los microempresanos se alian para conseguir asistencia técnica
para mejorar el manejo de sus plantaciones, que a la postre se fraduce en un mayor
estandar de calidad lo que se reflgja como una venltaja competitiva.

En cuestiones de comercializacidn es quiza el aspecto en que no se aprecian
impactos positivos en la competitividad, puesto que no se abaten los costos de
transportacién, ya que cada microempresario decide comercializar su produccion de
manera individual y absorber los costos realizados por este concepto a los centros
de abasto y distribucion de la Cd de México Aungue se reconocen los beneficios
de aharse para participar en diferentas mercados, elimnando parcialmente la
nlermediacién, lo cual mejora de manera significativa sus INQrésos

£n este aspecto seria importante investigar la necesidad de contar con redes
de distnbucion o la creacion de una empresa que comercialice la praduccién de ia
alianza en su canjunto a los distintos mercados.

Otro tipo de alianza en que no se refleja de manera imporante el incremento
de la competitividad es en el manejo de los aspectos financieros de sus negocios,
dado que no se conceden amphas posibilidades de obtener financiamiento a traves
de las alianzas, debido principalmente a la desconfianza que impera entre ellos, aun
cuando reconocen la necesidad de contar con dicha financiamiento.
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Respecto de la segunda hipdtesis, en ésta se planteo en 105 términos
siguentes

H,: Las ahanzas realizadas entre un menor nUmero de NMICTOEMPresarios son mas
duraderas en el tiempo

Hg: Las alianzas realizadas entre un menor numero de microempresarios no son mas
duraderas en el tiempo.

De acuerdo a la informacion que se recopio se puede afirmar que los
microempresanos participantes coinciden de manera importante en que las alianzas
funcionarian mejor si éstas estuvieran integradas por un menor namerc de
microempresas. Aunado a esto reconocen gue la honeshidad es un factor sumamente
importante para realizar alianzas duraderas

Asij, la hipotesis planteada se puede decir que se confirma solo parcialmente
dado que en todas las allanzas estudiadas se recogid el mismo sentimiento, esto es,
reducir el nimero de integrantes como una forma de conseguir alargar la “vida de las
ahanzas®, por ello es importante retomar este aspeclo para futuras investigaciones.

También parece necesario evaluar la participacidon de las microempresas a
través del iempo en las distintas formas de alianza que se presentan debwdo a los
objetivos que estas conllevan, porque se planteo por parte de algunos
microempresarios el cumplimiento parcial de los objetivos y por otra parte evaluar las
estrategas de desarroflo que cada microempresa implementa para mantenerse
competitivas

La tercera hipdtesis y no menos impartante, se formulo en los términos
siguientes:

Hy: Las alianzas realizadas enire microempresarios floricolas son de tipo estratégico.
Hy: Las alianzas realizadas entre microempresarios floricolas no son de tpo
estratégico.

Se puedo apreciar en el desglose de la informacién, su analisis y diagnostico
de la problematica, que [os microempresarios cusntan con objetivos concretos al
interior de sus alianzas, 1o cual les permite visualizar un escenarno mejor para sus
empresas A través de las ahanzas pretenden canseguir sus objetivos personales o
de empresa, lo cual conflere el sentido estratégico a sus alianzas. Autdres COMo
Hermida y Serra reconocen que existen empresarios que consideran gue no poseen
estrategia alguna para el desarrollo de sus empresas, lo cual es en si una estrategia,
recordemos también que Mitzberg por su parte considera gue no existe una definicion
universalmente aceptada de estrategia.

Es importante sefialar que os microempresanos reconocen ta necesidad de
alarse para poder acceder a los mercados, lo cual puede ser visto como una
estrategia de desarrollo, quienes no se alian 1o tienen acceso a los mercados y con
ellc a mejores precios de venia de sus flores, por otra parte las alianzas en esle

ESTA TESIS H) DEBE 5
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senlido tambien pueden ser vistas como una forma de imponer barreras de acceso a
los citados mercados

Por lo antes expuesto se puede decir que la hipotesis que se planteo se pudo
comprobar plenamente Seria conveniente realizar investigacion sobre este punto en
particular para ampliar el conocimiento que se tiene de este tipo de empresas y sus
estrategias de desarrollo como tales.

9.1.- Conclusiones.

Llegar a conclur los resultados de una investigacian conlieva dos fines
principales: rescatar O resaltar l0s aspectos que se consideren mas importantes de |a
misma y plasmar posibles lineas de investigacién, sin que eslo Ultimo imphigue 1a
necesidad de seguir la investigacién de este tipo de empresas {microempresas del
sector floricola) con ei enfoque de alianzas.

La flonculfura como una especializacion dentro de la agricultura es una
actividad de reciente introduccién en &} Estado de México {(actividad que genera cerca
de 75 mil fuentes de empleo,), aproximadamente entre 55 a 60 afos st se compara
con la produccién de cultivos como: maiz, frijol, hortalizas los que hienen cientos &
quiza miles de afios. Actualmente solo un 20% de la produccién de flores se reahza
con tecnologia de invernaderos en el Estado de México.

Eshmacionas do la Secretaria de Desarrollo Agropecuario {SEDAGRO) del
Estado de México indican que la superficie (sélo bajo condiciones de invernadero)
destinada a la floricultura en Texcoco es de 65 a 70 has. Las especies floricolas que
son cultvadas en condiciones de invernadero tienen una demanda con cierta
estabilidad durante todo el afio.

Las fiores que se cultivan en Texcoco son vanedades de crisantemo
conocidas comercialmente como: c¢risanterno  estandar,  crisantemo bounty,
margaritas, pom pom, entre las principales, otras especies cuitivadas son la
nochebuena, rosas y eleonoras, sin embargo se puede considerar que la florcultura
en esta region del Estado de México esta poco diversificada si1 se compara con el
espectro de flores cuitivadas en otras regiones de! mismo estado.

La produccién de flores en la region de Texcoco se ha beneficiada por la
cercania de ésta region con los centros de abasto y cONsumo mas grandes del pais
localizados en la Cludad de México, D.F., la Central de Abastos de |ztapaiapay el
Mercado de Jamaica los cuales se ubican aproximadamente a escasos 35 km.

Entre las conclusiones que se pueden resaitar estan fas siguientes.
/ Los microempresarios floricolas que consideran importante la reaitzacion de
alianzas son aquellos que tienen como caracteristicas: mas tiempo en actividad,

asi como aguellos que poseen mayores superficies de cultivo y de igual manera
aquellos que poseen mayores niveles de escolaridad Lo anterior de manera
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conjunta con la honaestidad pueden ser consideradas come las caracteristicas mas
importantes para reaiizar alianzas duraderas.

7/ Los microempraesarios floricolas reconocen los beneficios que las alanzas
conllevan a Ssus empresas, sin |mportar si son para comercializar, adquinr
tecnologia, etc.

/ Las microempresas floricolas ubicadas en la region de Texcoco, Estado de México
reconocen la necesidad de realizar alianzas como una forma de mantenerse
competitivas en los mercados en los que participan.

7/ Los microempresarios se alian para acceder a [0S mercados, ubicados en la Cd. de
México (la Central de Abastos de iztapalapa y el Mercado de Jamaica), los cuales
reciben aproximadamente un 60% del total de la produccidn de flores que se
genera en la zona de Texcoco, otro 20% aproximadamente se comercializa en
mercados de colonias de la misma ciudad, y el 20% restante se comercializa en
Texcoco y mercados del Estado de México como Ecatepec, Nezahualcoyotl, La
Paz, etc.

7/ La comercializacion de las flores no se realiza de manera conjunta, en algunos
casos por la desconfianza de que ofras personas disiintas a ellos logren un mejor
precio de venta y en olros por el individualismo prevaleciente.

7/ Se requiere realizar investigaciones sobre la necesidad de conshituir una empresa
comercializadora, lo cual a su vez (quiza) implicaria la necesidad de planificar la
produccion a nivel de afianza o a nivel regional.

7 Las allanzas en los afios recientes cobran mayor importancia  entre  las
microempresas estudiadas.

/ Se puede decir que existen alianzas de primer grado las cuales se caractenzan
porque las microempresas se alian solo para tener representacion legal, en este
caso se pueden incluir entre ellas a las Asociaciones civiles, las Asociaciones
Agricolas Locales, etc.

/ Otras que podemos llamar alianzas de segundo grado €n las cuales se puede
realizar acciones conjuntas, lales como comprag de insumos en volimenes
mayores con el fin de abalir costos de produccion, en este ¢aso se puede hablar
de Asociaciones civiles, locales, sociedades de produccion y alianzas informales
(las cuales suelen ser efimeras}, y. .

7 Alianzas de tercer grado, las cuales implicarian la integracién de las microempresas
en un lodo para actuar COMO UN empresa con todas sus areas funcionales'
administracion, mercadotecnia, finanzas, etc. En este caso se puede hablar de
Sociedades de Produccion Rural, Asociaciones Agricolas Regionales; en algunos
casos estas no operan como legalmente corresponde, pues solo asumen la figura
juricica como representacion pero las mucroempresas continuan actuando de
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manera independiente en sus  operaciones funcionales:  produccion,
comercializacion, etc.

7 Las microempresas estudiadas no han logrado mayor compenetracidn entre ellas
al grado de intentar fusiones, debido principalmente a ia desconfianza que impera
entre quienes las administran.

/ Las alianzas entre microempresarios implican un compromiso serio, en donde se
nenen que acotar las diferencias y discusiones entre ellos para lograr sair avante
en sus intentos de alianza, st bien esto no es facil en la practica, tampoco és
imposible

/ Los muicroempresanos tienen que demastrar capacidad de negociacidn, sin
importar st se trata de alanzas a mediano © largo plazo Para lograrlo es
importante tener siempre presente los objetivos de las alianzas, asi como los
puntos de coincidencia entre los aliados a fin de realizar alianzas fructiferas.

10.- Propuestas de Solucion a la Problematica.

Se ha realizado una investigacion para conocer la problematica que viven los
microempresarios de la region de Texcoco en el Estado de México, respecto a las
ahianzas gue reahzan en la actualidad, sin embargo, es conveniente proponer algunas
alternativas viables que permitan mejorar el desempeitc de las agrupaciones de
microempresarios y con ello hacer algunas contribuciones a mejorar la situacion
detectada.

Prmeramente es importante reconocer la actitud de quienes contribuyeron en
fa aplicacion de los cuestionanos, de los cuales se desprende la informacién
analizada, sin embargo queda la sensacion de gue falta mayor conciencia sobre la
contribucion que este tipo de estudios puede aportar a quienes participan en las
ahanzas estudiadas.

Se pudo apreciar en la informacion recabada que ef nivel de escolandad de
los microempresarios no es elevado y quiza esto contribuya a la percepcién que
tenen este lipo de empresarios floricolas de la region de Texcoco sobre los
beneficios que las allanzas suelen conllevar, existe una percepcion generalizada que
las alianzas han contnbuido a mejorar ias empresas de os encuestados.

Como quedo asentado en el anélisis de! perfil de los microempresarios
encueslados, existe cierta reticencia a declarar sus ingresos, quiza porque no realizan
una contabilidad formal o porque se duda de la utilizacién de {a informacién que
proporclonan.

¢ Por lo anterior, es necesarios gue las alanzas actuales consideren ia

implementacién de programas de desarrollo sobre aspectos admimistrativos de las
empresas participantes en las afianzas, lo cual permitiria @ los microempresarios
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reconocer la necesidagd de reafizar una contabiidad formal sobre los movimientos
financieros de sus negocios y con eflo tomar una mejor decison al respecto

Por otro lado, existe la idea de que las ahanzas con un menor namero de
ntegrantes (respecto a las que actualmente existen) funcionarian mejor, asi como la
necesidad de ser honestos en los motivos que suelen tener guienes tntegran las
alkanzas

+ Ante este panorama, parece evidente que € debe trabajar prmero en solucionar
el problema de la desconfianza que existe entre quienes se alian, porque de lo
contrang los esfuerzos por mejorar tendran resultados magros dado que se estara
desconfiando continuamente de la contraparte, fejos de unir sus asfuerzos y
realizar la sinergia requerida en este tipo de alanzas, para con ello tograr sus
objetivos planteados, sdlo se percibira la dificuitad de aliarse.

+ Los microempresarios encuestados sefalaron la necesidad de mejorar sus
procesos productivos mediante el empleo de mejores técnicas, o cual implica la
contratacion de técnicos especiahstas, sin embargo no todos tienen esta misma
necesidad. por lo que es recomendable que se reagrupen &n funcidn de sus
necesidades o que se replanten los objetivos de las allanzas que actuaimente
conforman a corto, mediano y largo plazo

» Es necesario planear la produccion a nivel de agrupacion o incluso a nivel regronal
para poder implementar un plan de comercializacién, lo cual conlleve la creacion
de una red de distnibucion en los mercadas locales, nacionales y porgué no a nive!
de exportacion, ya que existe la calidad suficiente como para participar en este lipo
de mercados.

¢ Para lograr el punto anterior es necesario que todos los microempresarios
mantengan una misma calidad, es decir gue observen ios mismos estandares

« En cuanto a la forma de comercializar, quiza seria conveniente evaiuar fa creacién
de una comercializadora, con el fin de intentar homogeneizar log precios para una
misma calidad de flar, es decir que los microempresarios entreguen su produccion
a la comercralizadora y esta califique [a caldad de ia fior, con esto se oforga el
precio de venta; siendo ésta instancia la que regule los niveles de produccion,
cahdad, etc.

« Aln cuando la mayoria de los encuestados reconoce la necesidad de
financiamiento externo, existe temor a contraer problemas potenciales con los
bancos, por ello es importante desarroliar cursos corlos para mejorar las
capacidades de los microempresarios en el mangjo de recursos externcs,
evaluando la rentabllidad de los proyectos de inversion.
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+ Para la obtencion de créditos se deben evaluar con mayor objetividad las diversas
fuentes de financiamiento. bancos comerciales, bancos de desarrollo, gobierno,
ete con el fin de elegir las mejores condiciones de préstamo

+ Parece ewvidente que ante la carencia de recursos por pare de los
MICTOEMPresarnos, 5ea Necesarid recurnr aj apoyo de las nstituciones de gobiemo,
no sdlo en aspectos financieros o de apoyo a la comercializacian, sino también en
matenia de orgamizacién, lo cual esta reflejado en un alto porcentae de las
respueslas sobre la necesidad de apoyo por parte def gobierno a una actividad
ciertamente olvidada.

Sin que sea una propuesta de $olucion, es necasaro continuar con 1a realizacidon de
este Lpo de estudios abarcando ofros aspectos inherentes a este ipo de empresas.
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Anexos.

35 ;
10
25 ?
20 0%
W —
10 / I
sy
0 : . A |5 J
Edo. Mex Puebla Morelos DWF. olros

Aproximadamente una tercera parte de Ia produccion floricola de este pais se
concentra en el Estado de México, datos de la Secretana de Desarrollo
Agropecuano del Gobierno del Estado de Meéxico (SEDAGRO) hasta octubre de
1998, por otra parte

ClTexcoco
0 Sta. Ana
O0tros

+ la produccién de cnsantemos en condiciones de invernadero (a nivel del Estado
de México), se ubica aproximadamente un 70% en la regién de Texcoco

« ia floricultura es desarrollada principalmente por microempresas, las cuales
representan aproximagamente mas del 90% del universo de las empresas que

reahzan dicha actvidad en el Estado de México 47
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Crisantemo Claval Rosa Gladiola Aros

Principales cultivos de flores con mayor superficie cullivada a nivel nacional
cnsantemo, clavel, rosa, gladiola; los cuales representan paco mas del 80% de la
superficie totat destinada a la produccion de flores

D Edo Mex.
O Puebla
D Morelos
0O Otros

Datos de la SAGAR indican que cerca del 90% del crisantemo cultivado a
nivel nacionat en 1897 se produjo en el Estado de México.
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La Union de Productores de Flor de Texcoco A C se constituyo en 1991 con
el propdsito de dar representacion legal a cerca de 150 productores y asi poder
introducir su  produccion en nuevos mercados, actualmente hene cerca de 80

MICroempresarios.
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Alianzas

Confianza

Necesidades Alranza
Aceptacion

Clen {1996} senala que las empresas que deciden unw sus voluntades y
recursos deben parlir de una base de confianza y aceptacion de unos y otros,

entendiendo que las alianzas deben agregar efectos SINérgicos.

Abrir nuevos mercados

Barrera

Empresa o]
Amenaza

Economias de escala

Acceso a financlamiento

[mm:m—-~>J

Adquisicion de tecnologia

Para Clen(1990), Hal y otros (1990}, Yoshino (1996) las alianzas tienen varios
objetivos expandir 10s Negocios a nuevos mercados, realizas economias de escala,

impedr el acceso al mercado de nuevos competidores
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Esquemas de Actividades de los Microempresarios Floricolas de Texcoco,
Estado de México

Comercializacion

I venta | |_grecio |

mayoreo __lmenudeol
\ /N

minor jza.de consig con créd con crédi
istas 1stas venta nacidn tado to tado to

D
|

intermediarios

Disedo actual de los invernaderos en la region de Texcoco, Estado de México.
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£squema de Financiamiento para los Microempresarios Floricolas de Texcoco,
Estado de México

l Bancos i Gobiernos IPrestamlstasl

Financiamiento

Personal Ahanza

cofto largo corto largo
piazo plazo plazo plazo

Tipos de Creditos

Corto plazo: habilitacion o avie, destnado para fa compra de INSUMOS
(fertiizantes, plaguicidas, etc ), pago de mano de obra. Generalmente socn menores
a un ane de plazo

Large plazo:’ refaccionario, destinado para la compra de magquinana,

nfraestructura, elc Por lo general son mayores a un afio de plazo, aqui se
consideran de mediano y largo plazo

a1



Esquemas de Actividades de los Microempresanos Floricolas de Texcoco,
Estado de México

Produccién

asesora
técnica

Prep Terreno SIembral E:ultwo | umigaciones| regos cosecha

manuales mecanizadas




Cuadro 1.- Fechas de mayor demanda de flores durante el afio de 1999.

Celebracion Afo de 1999
Afo Nuevo 1¢ de enero
Dia de Reyes & de enero
Anv. Constitucion 5 de febrero
Dia de la Amistad 14 de febrero
Dia de la Pnmavera 21 de marzo
Jueves Santo 12 de abnit
Viernes Santo 2 de abnl
Sabado de Gloria 3 de abrii
Dia del trabajo 12 de mayo
Dia de las madres 10 de mayo
Dia del Padre 20 de junio

Aniv de la Independencia

16 de septiembre

Dia de la Raza

12 de octubre

Dia de los muertos

2 de noviembre

Aniv de la Revolucién Mexicana

20 de noviembre

Ntra. Sra. de Guadalupe

12 da diciembre

Navidad

24 de diciembre

NOTA: Las fechas resaltadas en negro son las de més alta demanda en el afo.
Fuente- Central de Abastos de |ztapalapa, México, D F.

Cuadro 2.- Variacién en el PIB agricola (%

Tipo de Anos

Cultive 1990 - 1991 | 1991 - 1992 ]1992-1993 | 1993 - 1994 | 1994 -1995
Cereales -1.4 13.0 4.8 36 -73
Oleaginosas 7.0 -15.8 -17.2 13.3 1.0
Frutas 9.8 3.0 03 -1.0 01
Ornamentales 2.0 189 -19.0 890 21
Honalizas 42 0.3 4.6 5.9 -586

Fuente Anuario de la SAGAR.
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Cuadrod € oncentrado de Cuestionanio sobre Altanzas en ta reg1én de Texcoco, Mex:w

Nimero de plebunta dei cuesuonanu a,}ltcado a '05 MILIOSNPIesArios

cuest . HpLes A
1 1 3‘5 4 53 5 7 359 Il]jll l’ lJ l4 lS l6 17 18 19 ":!I__’I_'_’:__g‘_)',"‘ 7"7'0 25 "7

2 8 88 5777 3 886 2 210010, 8 8 410 101 8;10{ 10 10! 6}10] 10; 10;10

3 101038 88 8868 614 '3 4.6 8 2 8 8;7'2,10 é.—s.—é'm 810

4 T8 86 88 6888688 48 68068 & 410 & 8 & 10 10,10
_5“__3___8418&668.4n4‘4181414 6 4 & 4. 8 8/ 10 8 sl 5l 10" 8l 8
6 8 68106 6 8'6!6;4 4, 8, 6: 6 6 4.8 6 2|]10] 8] 8 6 8 8 8i 8
7 6 66 62 6 66la 46l 6666 44 6 6 8 sl 2lelsl 8 28
8 8 88 6.6,1083,416 a6l ai 6 8 4 8 6] 21 6 810/ 8 8] 1010 6
"9 6 32| 8ldl s selmo' 4,8 4l 810 2 4 4 8l a[ 1ol 8 8] 4l 10[ 418
10 4 6.8 4.8 2°8;8[4i 878 8 8 8 BB d 10' 8 8 810 4] 4] 8 6 4
1177 678 ol6| 8188 810l 8 8 4 8 8 810 10! 8] 4] to[10] 4 6l 10 8.10
" 127 1010:8: 8[8] 8I8[4j8 2| 8 6l 6 &' s 6-10° 8] 8] 4} iof sT10f 8] 8 4' 8
13, 8 8888 8[8aiaf 6l 8 8 464 44 8838 63888 8l 4! 4
14 10 10'8, 88, 8 8i4/8] 21 8] 8' 8 4, 8 810 8 8 4} 10 8,10 8 8 4 8
15 4 6.8 6161 8,8 818710 8 8 4' 8 8 810 10i 8] 4, 10/10. 4] 6 2 810
6 8 874188 66843 4 48 44 6 48 4 8 8 10 8 8 810 8 §
47 8 8 8! 6:6/10:8/8i4) 6 4 6 4: 6 8 41 8 6 2| 6| 8{10] 8 8] 10; 10} 6
738 6 82 8l4 al8|6l 410 4] 8! 4| 810 21 4' 4 8] 4 10] 8] 8 4| 10 4/ 8
19 8 '8 6j 88 688]8 6l 8 8 4] 8 6 B, 6 8 8 4 10| 8 8] 8[ 10,1010
20 8 84 88l 68l gl 4] 4] a| 8 4l 4 6 4 8 4 8 8100 8 8 8/ 100 8l 8
21 8 68106 6 816 6 4 48 6 6 6 4.8 6 2110 B 8 6/ 8 8 & 8
“ 22 i 878 878 616818 6 6 4 4, 6 8 4+ 8 8l 6| 6 10 8 8 8 [0 81 8
23 T 8 86 86| 8886 64 8 6 8 8 4 610 8 8 10 8 8 8 10] 810
24 8 84 88 ol6[84 4[4 8 4 4 6 4.8 4 8 8 10 8 8 8l 10[ 8 &
T 25 % 8.8 6610884 6 4 6 4 6 8 4 8 6 2| 6 810[ 8 8 1010/ 6
26 6 82 814 88 6410] 4l 3 4 8 101 2 4 4\ 8 41 10| 8 8] 4| 10 4 8
277 8 8.6l 88| o 8/8l8 6 8l sl 4 8 6 8 6 8 8 410 88 8] 0] 10110
28 8 8 4 8|8|668i4 al 4| 8 4] 41 6| 4, 81 4 8] 8] 10 8] 8l 8/ 10] B 8§
29 8 68106 6/866 4 4 8 6 6 6 4 8 6 210[ 8 8 6 8 8 & 8
“307 70 8 8| 8.8 6|68 8l 6 6 af al 6 8 4 8 8| 6 6{ 10; 8' 8] 8 10/ 8 8
31 8 8 6] 86| 8&|8]6l 6 4 8l 6] 8. 8l a; 6 10 8] 8] 10] 8 8| 8 10| 8,10
327 8 81 88 61684 4 4 8 4 4 6 4 8 4 8 8 10/ & 8 8 {0l 8 8
337 8 86 878 6.8 88 6 8 8 4 8 6 8 6 8 8 4 10 8 8 8 10010 10
Cmoda | iy Py [ T
3 88 88 688464848 8488881088810 8§
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Cuadro 4 - Concenliado de Cuestionano del Perfll de Microempresanos 1
cuest _Tiempo Superfrue Emple E_s_g iEscal T en A Alanza Edeam .Traﬁgp 'ln?;r_e-s- -_Qi-rﬁ ingres, jgg;—r_'_é_l?arﬁ._
115 2300 __'g,ﬁ T2 e 1a4 38 4lsi b |st,a no
21% 3000 §__ FREE misde 8 40' 5rsu _ib isu: 51,3
35 2000 _ |1 2 T6 1a4 3, 4si .2 s,a si,b
46 1600 1 2 [ 1ad_ 8 5no _'la  |s.a s1,b
510 1200 1 3 |12 masde8 ‘37 3'm b isi,a no 5
67 2100 2 12 [16_ .1a4 43 4. ‘a Isi,b no
T 713 Tseo_ 12 3 [10 5a8 [ 465 S'si la lsib no ]
813 2000 3 4 |12 5a8 '35 4si a  no no .
915 2500 3 3 [13_ _'5a8 t42] 2ls  Ib  ino no i
1013 1800 |2 2 (10 .1a4 . 33)  3ino la 'no no
Stz 100 N 2 [12 5a8 42¢  2Isi la  ino no
T 3215 13000 4 13 Is ‘masde8 ' 58] 4ls la 'no no
4313 1000 1 1 |8 1a4 .66, 6'si a___ino ‘no
1415 2600 _ 3 3 [12 5a8 84" Glg a__ no ‘no
T 1512 1800 ‘2 3 |10 -1a4 [ 350 d4si 'h s1,a Ino
T 4612 2000 '3 3 [12 5a8 Va6l 4'si b lsib ino
“y710_ 1400 {1 2 12 5a8 330 3isi b isia Ino
"y8 15 2200 2 3[40 'masde8 |48 6si b sib 'no
1914 2700 4 2 {16 _masde8  40. _ 4!si b sia ino
2015 2400 i2 312 'masde8 36  3lsi b 'no ‘no
2113 2000 '3 13 [10  5a8 (46 451 'a _ no .o
Tz211 1300 i1 3 [12 |1a4 (37 _4lno la__ |sia 'si,b
T 2313 1500 2 4 |11 _.masde8 |39, 3isi ‘b si.a ino
249 1300 |1 2 [10 5a8 142, 4si_a no :no
25714 2300 I3 '3 [11_ Imasde8 |54, 6'si b 'sib Ino
269 2000 2 i2 13  ,1a4 © 430 4lsi ‘a si,b Tno
CTzr3n 2100 2 3 112 5a8 "a44'  3lsi b 'no 'no
28112 1500__ (3 1 {9 iad 135  dlno b Isia ino |
2014 2300 13 3 [10 s5a8 136 4t b sib ino
13010 1300 |1 2 |11 .5a8 35,  3si ib isia ino
“31 14 2100 3 3 {11 5a8 45 5'si 'a si,b no
T3213 1600 (2 2 9 5a8 38 6no a sa si.b
S E | | l |
_ promedio ) i ' P! | i
126 1920 22 24 [105 | | 42’ ;
. j ;
Ingresos Otros Ingresos e Ingresos de otros fammares o .
a menos de sﬁ 3.000 mensuales : .
" b de's 3,001 hasta $ 6,000 mensuales 0 T |
¢ _mas de S 6,000 mensuales ‘ ; | o
' | P
o 3 § \ | .
e , — : . |
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F‘jj‘g 5. Correlacones enlre vanables {caracterislcas) estudiadas de fos mlc(oempresanos encuestados

N welalms o . | _ B
| VAROODD? ! " TvAroo02 T IVARCOODS ™
0484 7 VARODDDOD2 | 1000 ol
10001 Cwarcooss 1T ol oo
0005 I _ varoooo? ] 0,000
B L U 77 Saroog L
e 32,000 W vARDDOMR 37000 32000
vaRooooZ | 32000 32 000 . vakoooma ([T _ 3zod0| 32000
<7 Comeiaton s sgnificant at the D 01 level (2alled) __ ICorrelaton 15 significant at the 0 OF level (2tafed)
it |
' 1
T T T NARCOOOT _'VARDOOO3 - VARODOO2 _|VARDOOO4 |
________ VARCOOO! | 1000 0.623 VARODDOZ 17 042795875
VARCOOO3 | 0623 1.000 VAROODC4 | 042736875] i
T vaARCDOO1 00060 VAROCODZ | | 001a;e742
T vARCOOO3 o.000]. ‘VAROOOD4 | 001603742
"o VAROOCO1 32,000 32000 N VAROCOO2 32 32
T wARDDOD 32,000 32,000 VARCOOO04 2 32
- Correlation rs significant al Iho 001 level (2-lailed) .[Correlahon s significant at ihe 0 05 lavel (2-falled}
R : ; 1
o T VAROOOD! |VAROOOO4 VARDDOD?  IVARDOOOE
- 'YARCODD! | 100! 0.42 WAROODGZ 1000 0,198
'_ "vARODOO4 0,42 1.000 VAROOO0S 0.198 1000
T vARDOOM 0.02 VAROCOO2 277
o VAROCOO4 002 VARODOOS 0.277|. _
W vAROOOD] 20 3280 N VAROCOOZ 32,000 2000
T VAROOOO4 32,00 3200 VARCCOOS 32000 32000
. ICouelahomslsag;uﬂcam atm[coosmuuuo_a)
- T I ]
- VARCOOD1 | VARGOOOS VARCDOO3 [ VAROOOO4 |
C_ VARCOOO1 1,000 0456 VARCOOO3 1,000| 0373
T VARDOOG 0456 1,000 VARCOOO4 0,373 1,000
- VARCOOO1 0,008 VAROIOOS 0,036
oo VARCOOG4 0006/
H VARDOOO! 32,00 32,000 N "VAROOOD3 32,000 32,000
VARQOGOS o0 RO0 "VAROOOD4 32000 32.000
Corielation is significant at the O 05 lavel {2-failed)
— ] :
- I i
T~ vARODOO3  :VAROOQDS ]
__. VAROOODG 100 D114 VAR1 liempo de ser microempresaria
VAROOS 0,114 1.000 NARijperﬂCIBde cultivo
i VAROOOD3 0538 _{¥AR3 nimero de empieadoy|
T VaARDOCOS 0536 "IVAR4 aapecies cultivadas
T vARDOOGY RO 32,000 VARS escolandad de los Acrosmpresanos
o VARODOOS 32.000 32,000 i T

96



T A- T 42 AHAC 315 - -

L. e R T T LA PR S
o
!
, e s AR 3w I
1 N .. L P
I - [P I | I
. - Last.s R T )
- - EE- 1142 - 1l.%2 - 12451 Y.
Yo _arnoo1 vtodlatazn Marpas oo RIS ) 17
T 3 Zegt..oianze Lf Jorrelat:sn Marr.
S L pzecr-o.ror o diagenal elireccs.
. L1 PLES DD g SARDL MY FLE R -5
s
PO L= .
s ' aay .
v ] A .2
- N . 3ie -i234% A loaid
A Tz atdugfalld 1, Te.ntapsl Tupcrents Anal oo -
* el st
[ T T oer ral.ty v Factsg E132rraiae FoU 0l Mg N
. P 1 &2 2 220
- . [E I 2z 25 ) -
P 3 i3 L}
e e eee—-- EACTOR AHALYTSIS ---m---

* Faiise Ligenvalae Pin ool Tar R 4

- 23,590 1 .z1ats k]
P 5 .15027 3.

woan
B

L Factar 2

- 3573

. i833o
leds?
- o3 EEr sl
e - . 93102
. .-
[ N maarty v FacTar £xjeqvalue bt
b H S I t RPESSFL] 50.7 2.7
- T 2 L.20lul 25 2 1.5
- 3 ioala "
- . PR




Cuestionans

2
1 - Tempo de ser productor floricela R.- A g 2 "
2 - Superficie de cuitivo R - L fEn et ®
3 - Numero de personas empleadas R - L2 ARSCNA D .
4 - Numero de especies gque cultiva R - . ,\x.... v sa Jﬂ.n Lo, ?“.c._.uf.. “.n \.Lmn\ Ao
5 . Nwel de escotandad _u - AT ELYRN TOAA
& - Numera de microemprasanos por ahanza L&J .
7 Twempo de pertenscer a su alianza a) 1 a4 anos, Vup\/m m 8 anos, c) mas de 8 aflos
8 -sexa A7 edad . a5 personas en su familia 3
g - posee transporte propio < ¢ . x'si k) no

10 - 2 cuanto ascienden sus _3Qmm0m mensuales ? VA de$1a3$3000 b-de3 001286000

11 - Lene olros Ngresos ?
a-de$1af3000

172 - otros miembros de la famiha apertan al \ngraso ﬂma___mﬂ ?a) st
b-de 3,001 23$600C

a-de$1a%3.000

- Las ahanzas permiten disminuir

¢c.-mas de § 6,000
Bmzmcm_am:a ascrenden a

.Un de 3.001 a $ 6,000

\330

¢.-mas de $86.000

¢ - mas de $6,000

L.as allanzas

costos de los nsumos (fert nsect | = | 1 | 1
fungicidas, etc.) muy de acuerdo de acuerdo reguiar en desacuerdo muy en desacuerdo
- La alanza facilita la adquisicion de
o
maguinana L Pl | L 1 il _l | ﬂ |
de acucrdo muy de acuerde  muy cn dusacucrdo regular cn desacuerdo
3 - La akanza permiten conocer - Hu
, 3 P
mejores técnicas de cultivo. L | _ “ | | ]
muy ¢n desacuerde de acucrdo en desacuerdo muy de acuerdo regular

4 - rmm ahanzas facilitan la adquisicién

w2 tacnologia = 1] 11 | | 1 |
rawutar i desacuerdo muy on Josacuerdo Jdoacurde mus de acuerde
5 . LLas alianzas parmiten meiorar [0S -
stamas de nego ﬁ I N ] [ 1
tetada, do e e ot desacindo ondosacogdo Juoacterdo




| &

6 - La alianza permite contar con [ = o il 1T |
esquejes de mejor cahidad miuny de acverdo da acuerdo regular en desacucrdo muy en desacurde
7 - Las alianzas faciitan la compra =
de plastico para cubrir los _ ~ )1 1 I [ il |
invernadercs de acuerdo mus de acucrdo muy en desacuerdo regutar cn desacuerdo
8 - Las ahanzas facilitan ia comercials i i — N K 1T |
zacién de las flores .
mun en desacuerdo de acuerdo ¢n dusacucrdo muy de acucrdo regular
9 - Las alianzas mejoran l0s 1ngresos M _ _l - _ _ | ~ | w
de los microempresarios —
regular en desacucrdo muv et dusacuerdo de acucrdo mut de acuerde
Lol ) | -~ | s | e | s
comercializacion de las flores totalmente de acuerde  mas o menos  totalmente en desacucrdo  en desacuerdo de acuerdo
el j N | —
mun de acuerdo due acuerdo regular cn desacuerdo muy et desacuerdo

12 - Las ahanzas facilitan el accesq

a los mercados _ | | | L 1L L > 1

mus en desacuerdo de acucrdo en desacuerdo muv de acucrda regular
13 - Las alanzas disminuyen los I
costos de transporte al mercado _ | L | | P [~ |
de acuerdo s de acucrdo muyy on desacucrdo reguliar en dusacuerdo
14 - Las alianzas favorecen la venta
de flores en nuevos mercados, | ~~ || | | 1 g _
regutar en desacuerdo muy en desacuerdo de acuerdo muy de acucrdo
15 - Las ahanzas facihitan la obtencién _ | | Bl ] ~ ]
de creditos
totalieente de acuerdo HLLs O menos witatmenty on desacuerde en desacuerde de acuerdo
3 Las shanzas cerrmten mayor caca- Aﬂ _ _ . r H J ﬁ _ _ __
TaNdEpaTn te cradlios TR DT v ST AT O AR e Ty 1

[N DO RN D) [HAEAN N e



2
N
17 - Bl financiamiento es indispensable ﬁ L R |_ M| _ _| _ w 1
en la produccion de flores =
muy de acuerdo de acuerdo regular en desacuerdo mus gin desacuerdo
18 - El crédito permite mejcrar la Hmo_)_nnj L _ r J e
en la produccion de flores W L el || |
de acuerde muy de acuerdo mus cn desacucrdo regular cn desacucrdo
19 - [.as ahanzas facilitan proyectos | 1 | | 1 1 = |l |
de aitas inversicnes mun en desacucrde de acuerdo en desacuerdo mus de acuerdo  regular
20 - Bl inancramiento individual s | T — [ 1 _
meor que en grupo
regualar en desacuerdo mus en desacuerde  de acuerdo muy de acuerdo
21 - Las alilanzas requieren apoyos ~ ﬂ * — » _ _ _ _ ﬁ _
dei gobierno para su desarrollo i
defimunamente st robablemente s no s¢ yrobablemente ne defimtnamente e
P I
22 - Las ahanzas funcionan meor con _ ] _ 1T ¥ " ;
-
pecos mICroempresarios e L
mus e desacuerdo de acuerdo en desacuerdo mus de acucrdo reguiar

23 - Las alanzas son la mejor cpcion

para el desarrollo de tas microemp ﬁ w H T~ ; N| 4 ﬂ L _H_

iy de acuerdo de acucrde regular en desacuerdo  mus en dusacucrdo

24 - Las alianzas logran parciaimente _ S M f ; _‘ ] B L _’

]

sus obyetivos inicrales

de acuerde muy de acuerdo mus en desacuerde regular en desacucrda

25 - La honestidad es importante en _ | | B ] | ] _ <]
las allanzas a largo plazo regular i desacuerdo muy ¢n desacuerdo déacucrdo  muy A acucerdo

26 - Las ahanzas mejoran fas rela- | T~ i ] [ ] | | _
cones entre 1os floncultores Jetimtsamente s probablemente si no s¢ prebablemente no dehimits amente no

24 . Las shanzas permiten contar con | | [ iR _HH_
aqistencia taomica entra floncuitorts kit doaen de de acuerdo IR ardostcncran miy crdesacoerda
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28 - Cuales son los principales beneficios de jas alanzas en su actividad 7

R

LA FipMiwet JUNA DEMCERL S e ¢ malTAL pE AGAZIT) K%\RN\E& SG EIAIE L
LETDECENTIAOND W) FOF SERLSE SIGDD PE JRSTRANA S BBER M ST EAITA D
CLRISTR U Iy, PF MG FEA Tl DE L Erd e 807D %m Eogiisifes g TEXCeID

29 - Cuales son las razones que hiene para permanecer en ia alianza ?

R

\\rx. El PraaDE ¢ SUDBEL Sl Y00 T
FEpoFRl  BERDE COrIALL FLENIASE LE s A P OND
PEREA A EIRED M.E\u\\tp‘sc S} CECrSIN, AIRTED BE Fad \\«\\tﬂw\k\\r i U\N\Ch\\,_

20 - Um}n_um:m en otro tipo de m__mnmm y noch ?

R

Tl SRR i - JERELE A EEL AUAALTIN D [ AP EALT ) 205 pLN T EDS
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