Enlace: http://www.nacion.com/ln_ee/2000/junio/27/economia3.html 
¢5.234 millones recibió el agro
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Entre abril de 1996 y mayo de este año los agricultores pequeños y medianos organizados recibieron un total de ¢5.234 millones, dentro del programa de reconversión productiva.

De ese total, el 37 por ciento, es decir ¢1.958 millones, fueron fondos no reembolsables o sumas que no recuperará el programa. El resto se entregó en forma de créditos.

Más para granos


Un informe preparado por el Consejo Nacional de Producción, entidad administradora del programa, indica que esos dineros llegaron a 68 proyectos, de los que 28 están en manos de asociaciones de productores, 26 en cooperativas, seis en Centros Agrícolas Cantonales y 8 en otro tipo de organizaciones.

El Programa de Reconversión Productiva nació en 1996, tras la presión de los grupos de pequeños y medianos agricultores que reclamaron apoyo del Gobierno para modernizar sus cultivos o para cambiarlos y enfrentar la globalización.

La ley estableció que se financiará básicamente con el 10 por ciento del presupuesto anual de Asignaciones Familiares.

La mayor parte de esos 68 proyectos está aún en marcha, porque 30 de ellos se aprobaron en 1999 y 17 este año. Por lo tanto, el CNP no cuenta aún con una evaluación general sobre los resultados del plan.

El exviceministro de Comercio Exterior Francisco Chacón opinó que en general este tipo de iniciativas es aceptable, especialmente si pretende cambiar de actividad a quienes no son competitivos y modernizar a los sectores que tienen ventajas comparativas.

Sin embargo, advirtió que se debe ser cuidadoso en el seguimiento de la inversión, en el suministro de asistencia técnica y crítico sobre los resultados finales de los proyectos.

Hasta el momento, la mayor demanda de crédito es para proyectos de comercialización en los diferentes sectores. En este campo se ha financiado a 27 grupos.

Le siguen en importancia la agroindustria con 18 proyectos y la agricultura con 10. Esto demuestra, según el CNP, que en la comercialización es donde está la mayor debilidad. 

