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En el presente trabajo se plantea que pequenas empresas de semillas pueden ser una
opcibn para servir al mercado de variedades de granos para agricultores de pequefa
escala y ©5casos recursos. Se presenta un merco conceptual para esta propuesta; se
discuten aspectos generales de manejo de empresas desde la Optica de pequefias
empresas semilleras; y se analizan ciertas restricciones especiales para el caso de
semillas de frijol.

MARCO CONCEPTUAL

Empresas ajustadas a los mercados.

En el negocio de las semillas de cultivos de grano, se pueden distinguir dos mercados
que constituyen los extremos de un espectro, probablemente continuo. Uno es grande,
homogénea y, esenciaimente, estable. Tipicamente esta representado por las semillas
hibridas, p. ej. de malz, sorgo o girasol. El otro es pequeric ¢ atomizado, y puede
fluctuar ostensiblemente. El frijol y las variedades de malz de polinizacién libre pueden
verse como sus arquetipos.

El primero es atendido eficazmente por grandes empresas semilleras, integradas
verticalmente, frecuentemente transnacionales, y ¢con tendencia al oligopolio.

El segundo, en general, no es atendido por empresas especializadas. Una gran
proporcidn de él se abastece por los mismos agricultores, quienes conservan parte de
la cosecha para utilizarla como semilla en la siembra siguiente. Ctra parte se abastece
por intercambio de semillas entre agricultores. Otra, por fin, s atendida comerciaimente
(comunments poco notable por su volumen) ¢ por acciones de fomento del sector
pablico (a menudo con motivo del lanzamiento de nuevas variedades).
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El abastecimiento no especializado y poco efactivo del segundo mercado constituye una
brecha entre la generacién de variedades por los fitomejoradores y el uso de sllas por
los agricultores quienes, en consecuencia, tienen dificultades para beneficiarse con las
tecnologlas genéticas superiores. Lienar este vacio constituye una necesidad social: los
cultivos incluidos en el mercado atomizado y fluctuants, frecuentemente son la base de
la alimentacién popular (e]. frijol y maiz); ademas son producidos en su mayor parte por
agricultores en pequeia escala y de sescasos recursos, guienes--aunque possen una
proporcién pequefia de la tierra arable-son la fraccibn mayoritaria del conjunto de
productores agricolas.

Los resultados de una cooperativa y de varios proyectos piloto en Colombia (San Gil,
Pescador), Guatemala (Jutiapa), Honduras (Danll, Olancho) y Panama (Caisan) sugieren
qQue pequefias empresas pueden ocupar este nicho del mercado y contribuir a cerrar
fa brecha entre el fitomejoramiento y los agricultores (Figura 1).

Tecnologias ajustadas a las empresas.

Las grandes empresas semilleras utilizan tecnologlas en gran escala. Su produccién
agricola (cominmente subcontratada) suele ser de altos insumos y fuertemente
mecanizada; el procesamiento de limpieza, secado, clasificacidn, tratamiento y envasado
de la semilla se hace en grandes plantas; y el aimacenamiento del producto sigue el
mismo patrén de escala. El control oficial de calidad de semilla también se ha ajustado
a este dimensionamiento, haciéndose en grandes laboratorios centralizados.

Pequefias empresas necesitan tecnologlas ajustadas a su escala. Las grandes plantas
de procesamiento y aimacenamiento necesitan ser sustitufdas por pequeiios equipos,
que cumplan las mismas funciones que en las grandes plantas, para producir semilias
de méxima calidad. Para ello la Unidad de Semillas del CIAT ha adaptado o desarrollado
equipos y métodos acordes a estas necesidades, los cuales estan siendo usados
exitosamente y perfeccionados en los proyectos piloto ya mencionados. El control de
calidad posiblemente también deba ser modificado, pasando de esquemas centralizados
a esquemas descentralizados, para controlar--sin entorpecer su desemperio--a un gran
namero de pequefias empresas. Este tema no ha sido investigado hasta ahora y merece
ser atendido prontamente.

A la produccién de semilla en pequeia escala, y con equipos apropiados para ella, se
ha venido refiriendo con el tdrming "artesanal”. Esto ha evocado en algunocs una imagen
de producto de calidad inferior, 0 ha generado una percepcidn de marginalidad, y ain
de ilegalidad, lo que es desafortunado. La calidad del producto no depende de la escala
de produccidbn: una empresa decidida a servir lealmente a su clientela--y
consecusntemente a manteneria y alin aumentarla--elaborard productos de alta calidad,
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independientements de si es pequefia 0 gigante. Y las leyes que exigen niveles de
calidad definidos, por supuesto, rigen para ambas por igual. Quizds sea conveniente
evitar sl uso del término artesanal, reemplazandolo por produccién especializada de
semillas en peguena escala.

MANEJO DE PEQUENAS EMPRESAS SEMILLERAS

Toda empresa, por pequefia que sea, debe ser manejada para manteneria viable. A
continuacibn sa discutirAn brevemente algunos aspectos generales de manejo de
empresas que deben ser tomados en cuenta en las pequenas empresas semilleras.

Las empresas y su medio.

Para sobrevivir, las pequeiias empresas deben armonizarse activamente con su medio.
Tienen que ajustarse al ambiente legal (legislacidn semillera, fiscal, laboral, de las
pequenas empresas), econdmico ffinanciero (impuestos, crédito, costo del dinero), soclal
{disponibilidad de mano de cbra), cultural {grado de educacién de la mano de obray de
los clientes), institucional {necesidades y oportunidades de vinculacién interinstitucional)
y tacholbgico (disponibilidad de tecnologlas). Y, fundamentalments, tienen qus ajustarse
a la demanda, para lo cual deben conocer ¢l mercado: qué tamanio tiene, qué productos
prefiere, culll es su poder adquisitivo, cuéin estable o fluctuante es, si las fluctuaciones
son sistematicas o aleatorias, cudnta competencia existe y cudles son sus
caracteristicas.

Vinculos con la generaclon de variedades.

El enlace con quienes proveen ia semilla basica u original es critico para toda empresa
de semillas (Figura 1).

Las grandes empresas normalmente estan eficazmente vinculadas con fuentes publicas
nacionales e internacionales de germoplasma bésico. Suslen, ademas, complementar su
aprovisionamiento externo con la generacion propia de nuevos materiales.

En los proysctos piloto de pequenas empresas, ias semilias originales hasta ahora
también han sido provistas satisfactoriamente por el sector pablico. Sin embargo, cuando
se pase de proyectos piloto al establecimiento de un nimero importante de empresas,
es posible que surjan dificultades, debido a la dependencia exclusiva que--con alta



Figura 1. Elementos y vincules clave de pequefias smpresas semilleraa (PES)
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probabilidad-las pequefias empresas tendrén de fas fuentes publicas nacicnales. Si
&stas no asumieran el rol de abastecedoras permanentes y confiables (proveyendo el
insumo regularments, oportunaments, en la cantidad y calidad requeridas), las pequefias
empresas podrian fracasar.

Propledad de las empresas.

En los proyectos piloto, algin tipo de asociacién de agricultores suele ejercer la
propiedad de la empresa. £n este respecto hay margen para explorar diversas opciones
de "propietarios”: individuos, sociedades, cooperativas, etc.. Las oportunidades, ventajas
y desventajas de cada una de ellas requieren ser investigadas sin demora.

Funciones de las empresas.

&n las pequenas empresas semilleras se deben mansjar las mismas funciones generales
que en cualquier otra empresa (Figura 1)
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La gerencia debera dirigir la empresa en su conjunto y ajustarla estratégicaments y
tacticaments al madio en permanente cambio. Las diversas actividades tienen que estar
organizadas vy los recursos, humanos, materiales y econdmicos, deben ser
administrados, de modo de optimizar la eficiencia de la empresa toda.

Los productos tienen que estar definidos precisamente. En el rubro semillas tienen que
estar especificadas las clases: especies, variedades; su presentacién y su calidad; y su
precio.

La produccién debe ser planeada en cuanto a las tecnologlas que se aplicaran, a los
volimenas de produccidn y su variacidn en el tiempo, y al control de calidad. Buena
tecnologia es, cbviamente, necesaria para el funcionamiento satisfactorio de la empresa,
pero ella sola no es suficiente para el éxito: ademés de ia tecnologia de semillas los
otros aspectos mencionados son igualmente importantes. Mas aln, la tecnologia debe
estar subordinada al manejo general de la empresa, el cual puede fijar exigencias a la
funcién tecnolbgica para optimizar los modos de produccién y sus costos.

El cbmo llevar los productos de ia empresa a los destinatarios es otro vinculo critico.
L5e los distribuye directamente a los agricultores, se recurre a intermediarios, qué clase
de ellos?; gcubles serdn los puntos de expendio?; ¢se hard promocidn, como?; ¢se
evaluaran las necesidades de los agricultores, como?. En suma, se tiene que manejar
fa distribucidn y el mercadeo ds los productos.

CONDICIONANTES ESPECIALES EN EL CASO DE LA SEMILLA DE FRIJOL

Las variedades de frijol mantienen sus caracteristicas por muchas generaciones v,
consecuentemente, los agricultores pusden conservar parte del grano cosechado para
usarlo como semilla en la siembra siguiente. Se requiere una cantidad grande de semilla
por unidad de superficie sembrada (equivalente al 5-10% de lo cosechado en peso o
volumen), por lo qus la semilla es un components importante de los costos de
produccidn del grano. Ambos factores--la posibilidad de usar el grano propio para semilla
y la alta incidencia de la semilla en los costos de produccién--hacen que los agricultores
solo estén dispuestos a adquirir semilla si su precio es bajo y si su calidad es
francamente superior al producto que sllos mismos puseden producir.

Para quienes quieran producir semilla de frijol para su venta se imponen, esntonces,
- condiciones muy rigurosas: el producto tendra que ser de alta calidad y el precio solo
podréa exceder al del grano por un margen estrecho. La demanda, por su parte, tenderé
a fluctuar: para obtener los beneficios de una nueva variedad, los agricultores pueden
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estar dispuestos a invertir en la compra de semilla, pero para siembras subsecuentes
puedsn preferir reproducirla sllos mismos en vez de seguir comprandola. En tal caso,
después de un pico inicial, la demanda prontamente declinara.

Para ser econbmicaments viables en tales circunstancias, los productores de semilla de
frijol tendran que ser extremadamente eficientes, y tendran que ser capacas de afrontar
las fiuctuaciones, previsiblemente grandes, del mercado. Para lo segundo, los
productores de semillas de variedades de otras especies siguieron una estrategia de
diversificacién, no solo de las variedades y especies de semillas, sino de los rubros de
sus actividades comerciales. Es asi que frecuentemente se conjugan la produccidn y
comercializacién de granos con la de semillas, Elio permite que se establezca un sistema
de pago de la semilla en especie que en otros escenarios ha contribuldo singularmente
al negocio de semillas de variedades: el agricultor recibe la semilla a crédito y la paga
en el momento de la cosecha devolviendo granc por semilia.

£i tema de la diversificacion conduce naturalmente a un enfoque alternativo simétrico: en
vez de pequefias empresas de semillas que incluyan otros rubros comerciales, se puede
pensar en otras empresas pequenas que incorporen af rubro semillas. En el contexto del
presente taller no parece necesario discutir mayormente esta alternativa, pero si debera
hacérselo en cualquier andlisis de opciones para cerrar la brecha entre el
fitornejoramiento y los agricultores.

¢Cuantas pequefias empresas de semlila de frijol?

Para responder a esta pregunta se debe conocer el tamafio del mercado total y el rango
de tamafio de empresas viables. Con respecto al primero, en mercados de semillas de
variedades, la proporcién del mercado total cubierta por semillas controladas oficialmente
(semilla certificada) varla, en general, entre el 15 y el 30%,; el resto es cubierio por
ventas no oficializadas, intercambio de semillas entre agricultores y autoabastecimiento.
E! segundo se esta tratando de definir con los proyectos piloto actuales, a los cuales
probablemente haya que agregar otros para asegurar una muestra de suficiente
diversidad de modelos y circunstancias.

Para dar una idea aproximada, de todos modos se pueden hacer algunos céalculos
sencillos. En Colombia, por ejemplo, se cultivan unas 125.000 hectéreas de frijol. Para
ellas se necesitan por lo menos 7.500 {oneladas de semilla por afo. Un mercado del 15
al 30% representa 1.125 a 2.250 toneladas. La cooperativa de San Gil estéd
comercializando 60 toneladas por afo. Por lo tanto, en toda Colombia habria lugar para
otras 18 a 36 empresas que tuvieran--cada una de ellas--un volumen de ventas como el
de la cooperativa de San Gil.



