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Presentacion

finales de 1991, CICUTEC percibi6 que en los paises

mesoamericanos existian multiples conocimientos

empiricos, experiencias organizativas novedosas,
proyectos locales, investigaciones y practicas campesinas
tradicionales relacionadas con la busqueda y la promocién
de modelos de desarrollo ecoldgicamente sostenibles,
econémicamente viables y socialmente justos.

Sin embargo, habia pocos canales y medios de
comunicacion y de coordinacion entre todas las instancias y
actores involucrados. Tampoco existia el habito ni la
capacidad de documentar estas experiencias por parte de
estos actores, ni mucho menos, una instancia especifica
dedicada a recopilar, sistematizar y difundir toda esta
informacion “invisible”.

Por eso, a inicios de 1992, CICUTEC cre¢ el Sistema de
Informacion Mesoamericano sobre Agricultura
Sostenible (SIMAS), una instancia de promotoria 'y
facilitacion destinada a cumplir dos objetivos centrales:

e Facilitar y promover el rescate, la sistematizaciony la
produccion de informacion cientifica y técnica sobre
agricultura sostenible.

e Facilitar y promover el intercambio de informacion
entre las instituciones involucradas en el desarrollo
agropecuario del pais.

EI SIMAS fue concebido como un ente animador de
procesos, un promotor del intercambio y la coordinacion,
un defensor de la democratizacion a través del libre
acceso a la informacion para que los recursos lleguen a
quienes mejor lo optimizan.

Como parte de un proceso de reingenieria institucional
iniciado en el 2002, en junio del 2003 el SIMAS se
constituye oficialmente como un organismo no
gubernamental que cuenta con sus propias autoridades y
documentos legales de fundacion y reglamentacion.






Introduccion

Detrds de las cifras, las noticias y las estadisticas esta
la vida de miles de seres humanos,
que son quienes pagan con sus esperanzas,
los grandes hechos sociales.
C. Wright Wills

Los paises ricos y las transnacionales han divulgado que la
liberalizacion del comercio internacional de bienes y servicios
es la principal estrategia para lograr el desarrollo econdémico
de los paises “subdesarrollados”.

Sin escuchar debidamente a los principales actores de la
sociedad civil, el gobierno de Nicaragua ha ratificado
Tratados de Libre Comercio con México y Republica
Dominicana; se estan negociando Tratados con Panamay
Chile; y en conjunto con los gobiernos de los paises
centroamericanos se negocia un Tratado de Libre Comercio
con Estados Unidos.

La estrategia desde el norte sigue en esencia siendo la
misma pero vendida en un envase distinto: redefinir nuestro
papel de suplidores de materia prima y mano de obra barata
y redimensionarnos como nuevos mercados donde puedan
vender sus productos industriales y agropecuarios. Ya no solo
estan interesados en vendernos televisores y lavadoras,

ahora también quieren vendernos la carne, los huevos, el
azlcar, el aceite, la sal, los frijoles, el maiz, las tortillas...

Pero frente a estos procesos ilegitimos, existe un proceso
legitimo surgido desde las familias productoras y
acompafiados por ONG'’s que pretenden construir lazos de
cooperacion con sus pares y una nueva relacion con el
mercado. Se trata de experiencias que aln con sus errores
llevan en su interior un enorme potencial de cambio en tanto
contribuyen a una produccion agropecuaria diversificada,
amigable en términos ambientales, que asegura la
alimentacion familiar y contribuye al desarrollo sostenible del
pais.

Frente a las arbitrariedades de un sistema que nos atomiza
en el mercado para debilitarnos como nacion, las cualidades
de cada persona se convierten en las potencialidades de la
organizacion y la sociedad, para acercar al productor con el
mercado, para hacer que las personas cuando compremos
seamos mas que consumidores, ciudadanos, que orientamos
nuestra mirada hacia el pais y hacia nuestro pueblo que es
al mismo tiempo nuestro origen y nuestro destino.

Este libro es un aporte modesto para visibilizar ese esfuerzo.







Rojito, organico y bien pagado

La experiencia de Pancasan
acompanada por ADDAC

la espesura de las montafias de la Perla del Septentrién,
Matagalpa, se encuentra ubicada la legendaria comarca
Pancasan.

E n el corazdn de la historia y geografia de Nicaragua y de

La comarca Pancasan se ubica a 70 kilometros de la ciudad
de Matagalpa, en el municipio de San Ramon y la conforman
las comunidades EI Aporquillo, El Sitio, Las Parcelas, El
Laberinto, Cerro Colorado, El Balsamo, La Quijada y el mero
Pancasan. Este lugar esté situado entre lo que llaman el
tropico sub-himedo y el trépico hiumedo de Nicaragua, en
una zona que se conoce como tropico intermedio.

La colonizacion de este lugar comenzd mas o menos a partir
del afio 1920 con la llegada de grandes finqueros y de
campesinos pobres de los municipios vecinos. Los finqueros
ampliaron sus fincas cercando grandes extensiones de

tierra, razon por la cual se dieron muchas veces conflictos
con los grupos indigenas ahi asentados. Muchos campesinos
también se hicieron de sus propios terrenos, pero cuando
miraban que las huertas estaban cansadas y producian

poco, buscaban nuevas tierras. Los grandes finqueros
compraban estas tierras para hacerlas potreros y juntarlas a
sus propiedades.

La gran mayoria de los campesinos que se quedaban en la
zona, terminaban convirtiéndose en mozos de los grandes
finqueros, quienes les daban permiso para sembrar una
parcela con granos basicos para el autoconsumo. A estos
“campesinos mozos” por su parte les tocaba sembrar café,
hacer potreros para el ganado, despalar y sacar la madera,
entre otros trabajos. Con los despales también se dieron cita
en lazona las compariias madereras asentadas en
Matagalpa.




Aln con esto, el climay la tierra de
Pancasan han sido super generosos. Si
es el café, se da muy bien, los granos
bésicos igual, no en vano es uno de los
lugares privilegiados del pais donde se
dan las 3 cosechas, la primera, la
postreray la de apante; para
ganaderia en la zona se da muy buen
pasto; igualmente hay condiciones
para la crianza de cerdos y aves de
corral; para la produccion de
hortalizas, platanos, yuca, malangay
jengibre, entre otros.
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Don Esteban
y LaWashington

Don Esteban Mc Ewan fue uno de los
grandes propietarios que se asent6 en
esta zona; este sefior fue comprando
tierras hasta conformar una enorme
hacienda que se extendia
practicamente en casi toda la comarca
de Pancasén a la que bautiz6 con el
nombre de “La Washington”. El tenia
muchas fincas dedicadas a rubros
distintos y la Washington era para
ganaderia extensiva. Madre hacienda
ganadera, eso era.

Con el triunfo de la Revolucion
Sandinista en 1979, la hacienda La
Washington fue expropiada al hijo de
Esteban Mc Ewan, quien trabajaba
para el gobierno de Somoza como
Consul en los Estados Unidos. Después
de ser parte de las empresas del
Estado, finalmente la propiedad fue
entregada a los campesinos a travées
del Programa de Reforma Agraria,
impulsado por la Revolucion, para que
la trabajaran en forma de cooperativa.

Los socios de la cooperativa, nuevos
duefios de la hacienda cambiaron la
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ganaderia extensiva por el monocultivo, por la
agricultura de maiz y frijol, también de forma
extensiva, manteniendo sin reparo alguno la
vieja costumbre de talar y quemar para
aumentar las &reas de siembra.

Los mismos viejos problemas

Con el Gobierno de la Revolucion los
campesinos tenian garantizada la semillay los
insumos quimicos para la siembra. El Banco
Nacional de Desarrollo les daba crédito y el
Estado por medio de ENABAS (Empresa
Nacional de Alimentos Basicos) les garantizaba
la comercializacion. Sin embargo, a pesar de
este apoyo, la cooperativa tenia muchos
problemas ya que con costo lograban pagar
los préstamos debido a que el precio que les
pagaban por la cosecha era muy bajo: al final
tanto los campesinos socios como el Gobierno
terminaban asumiendo las diferencias.

Los campesinos seguian entonces enfrentando
los mismos viejos problemas que les impedian
mejorar su situacion: malas condiciones
sociales, problemas de vivienda, semillas
inadecuadas, baja productividad, plagas y

enfermedades, financiamiento Unicamente
para la siembray no asi para cambiar o
transformar el sistema de produccion en su
conjunto, y relaciones de comercializacion
injustas por los bajos precios en que les
pagan sus productos.

Al ser una zona de dificil acceso donde viven
pocos habitantes, hay dificultades para la
venta de los productos. Frente a esta situacion
los comerciantes se aprovechan y compran las
cosechas a precios bajisimos.

Una Asociacion para la
Diversificacion

Ala gente de Pancasan les lleg6 una nueva
propuesta: Producir de forma organica, sin
echar mano de productos quimicos; y
diversificar los cultivos. La propuesta se las
hicieron por el afio de 1989 los comparieros
de la Asociacion para la Diversificacion y el
Desarrollo Agricola (ADDAC), quienes estaban
convencidos que habia que cambiar esa forma
de produccion de un solo cultivo (monocultivo)
que mantenia a los campesinos “coyol
quebrado, coyol comido”, como reza el refran.







Se trataba pues de romper con la
forma tradicional de trabajar la tierra,
mandar al carajo la agriculturay
ganaderia extensiva que tala los
bosques, echa mano de laquema, y
utiliza los productos agroquimicos para
matar las plagas y abonar la tierra.

La agricultura organicay la
diversificacion de cultivos, muy
contrario a lo tradicional, se acomodan
a producir en medio del bosque, no
hace falta quemar el monte o los
rastrojos ya que estos se utilizan para
hacer abono, aprovecha los recursos
naturales del lugar para fabricar tanto
los abonos organicos como los
insecticidas naturales, que no son
contaminantes para el medio ambiente
ni peligrosos para la salud humana.

En este tiempo ADDAC realiz6 algunos
intentos de organizacion y capacitacion
con productores individuales, pero
realmente fueron pocos los que se
integraron. En 1990, cuando gand las
elecciones la Unién Nacional Opositora
(UNO), las cooperativas empezaron a

tener serios problemas para seguir
produciendo. Los bancos cortaron los
préstamos y el Estado dejé de hacerse
cargo de la comercializacion. Las
plagas y enfermedades aumentaron
porque no habia dinero para comprar
los venenos quimicos; los rendimientos
bajaron ya que no tenian reales para
los fertilizantes; los comerciantes por
su parte ponian el precio a los
productos a su gusto y antojo.

Fueron afios dificiles, duros, como los
de las vacas flacas que menciona uno
de los pasajes biblicos.

En un callejon sin salida

Los socios de la cooperativa estaban
como en un callejon sin salida. No
sacaban ni para pagar lo que gastaban
en producir. Algunos comenzaron a
endeudarse, otros viendo la posibilidad
de irse a otra zona en busca de una
mejor vida. Fue entonces cuando la
cooperativa empez0 a desgranarse, a
desintegrarse. Las tierras fueron
divididas y repartidas, cada socio se

quedo con un pedazo de mas 0 menos
20 manzanas.

Ni modo, la realidad ahora era otra.
Cada quien tenia que ingeniarselas
para salvar su pellejo. Algunos
empezaron a construir su propia
finquita, sin embargo no todos
trabajaban con el mismo entusiasmo.
Don Emilio Hernandez Sanchez,
originario del lugar, se acuerda muy
bien de esos afos: “Vea amigo, eran
tiempos dificiles, el despale estaba en
lo fino, la tierray los rios secos, secos
y si eran los cultivos sélo pegaban si
habian buenos inviernos”.

Los de ADDAC ya tenian como un afio
de promover la agricultura organica 'y
la diversificacion de cultivos en la zona,
y por cierto ya habian logrado
convencer a algunos agricultores,
quienes miraban con buenos ojos la
idea ya que ante la falta de
financiamiento se les hacia
préacticamente imposible comprar los
productos quimicos. Pero el resto de
productores seguia con su sistema




tradicional, ellos decian que era méas

- barato y menos pesado, no tenian que

trabajar tanto, incluso hasta se burlaban
# - G los otros porque abonaban sus parcelas

A ~con el estiércol o caca de los animales,

- SN UNoS pinches, les decian.
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~ Lapropuesta que hacfan los de ADDAC

era la de no quedarse con uno o dos

cultivos, sino mas bien diversificar,

= “producir aprovechando los recursos de la

~ zona, recuperar el bosque que estaba

convertido en un potrero, proteger el

medio ambiente, 0 sea pues que laidea

era establecer un modelo de fincaen la

que se produjeran cosechas saludables,

~ sanos para garantizar un mejor mercadoy

que ala vez aseguraray garantizara a la

familia una alimentacion balanceada.

Como el café se mueve a buen precio y
convive como cultivo con frutales y
maderables, también era una de las
alternativas que se proponia, con la
diferencia de que se trataba de café
organico y no del café tradicional tratado
con quimicos.

Los primeros valientes

Quienes se lanzaron de primerito y
aceptaron la propuesta fueron: Coronado
Alfaro, Juan Garcia, Encarnacion Suarez,
Emilio Hernandez, Cristina Barrera,
Santiago Rodriguez, Manuel Rodriguez,
Santiago Castro y Manuel Garcia. Estos
fueron pues como decimos “los primeros
valientes y decididos”.

A proposito don Emilio Herndndez nos
cuenta: “Habia que tener fuerza de
carécter, porque la gente aqui decia que
uno estaba loco, porque con el café
organico uno no iba a hacer nada, pero yo
segui siempre en la locuray ya ve que me
ha dado buenos resultados”.

Una de las primeras tareas fue convencer
a los productores que resultaba mas
barato producir de forma orgénica que de
forma tradicional. “Habia que ensefiarles a
hacer nimeros porque el problema es que
muchos campesinos cuando sacan la
cosecha no hacen cuentas'y se olvidan de
lo que gastaron al comprar el gramoxone,



la urea y hasta de la mano de obra. Por
eso cuando venden el producto salen
perdiendo y terminan enjaranandose para
poder seguir trabajando”, nos comparten
don Coronado Alfaro.

La primera cosecha
del rojito organico

El primer café organico se cosechd en
1993-1994, esta fue la primera cosecha
de café organico aqui en la zona. Cada
quintal se logr6 vender a 45 ddlares, a
este mismo precio se vendié también el
quintal de café tradicional o convencional
(tratado con quimicos).

En ese tiempo no habia en Nicaragua una
empresa que certificara o confirmara la
produccion a los cultivos organicos,
ademas no se hacia diferencia entre los
productos organicos y los tradicionales y
por eso la gente pagaba el mismo precio
porque no entendia la diferencia entre uno
y otro producto.

Algo importante de esta primera cosecha F %-" s
fue que comprobaron que realmente F - .
resultaba mas barato producir de forma
organica porgue para producir un quintal
de café organico gastaban 20 dolares
menos que para producirlo de forma '_

tradicional. o

Uno de los problemas que tuvieron fue € “_
no haberse logrado organizar para-j y.
la cosechay encontrar un benef|C|o donc #1_{
secar por separado el café organlcquder R
café tradicional. También tuvieron algu
problemas relacionadosconla '
comercializacion, lo cual se dio pﬁ'l
de experiencia tanto de los producton

como de los técnicos de ADDAC. '%

Lo bueno es que aprendieron que la ':""'ﬁ r

organizacion era fundamental para. e
comercializar, que era muy |mportante %
ponerse de acuerdo en las fechas y | los - : k s

mecanismos para acopiar yvendeF'Ta '_ .
produccion, porque entre mas café
juntaran, tenian mejores posibilid
vender y conseguir precios mas
favorables.



En busqueda de nuevos
mercados

Para la segunda cosecha (1995) se
hizo el primer intento de acopiar y
buscar nuevos mercados donde vender
el café, logrando hacer un arreglo con
compradores de una empresa
exportadora la cual vendio el café en el
extranjero a buen precio pero a ellos
solo les dieron 75 dolares por quintal,
5 dolares mas por quintal con relacion
al café tradicional, el cual se vendié a
70 ddlares.

Esta situacion produjo decepcion; se
percataron que si no resolvian lo de la
comercializacion continuarian como
antes, rompiéndose el lomo para que
otros se quedaran con las ganancias.
Estaban claros que sin buenos
contactos de comercializacion de nada
servia el esfuerzo que hacian en sus
fincas.

Ante estos problemas la gente de
ADDAC entr6 en apoyo y logré hacer
contacto con la Liga de Cooperativas

de los Estados Unidos (CLUSA),
quienes trabajaban con proyectos
dirigidos a mejorar la comercializacion,
asistencia técnica, procesamiento y
catacion de café.

También se hizo contacto con una
Certificadora Internacional de
Productos Organicos (OCIA), la cual
certifico todas las fincas que cumplian
con su estandar o requisitos. A cambio
cada productor pagaba a esta empresa
anualmente por la certificacion. Este
respaldo les abrio las puertas para
entrar al mercado de café organico. En
todas estas gestiones no estaban
solos, ADDAC a través de un proyecto
que pretendia llevar a los productores
organicos a nivel de exportadores,
subsidiaba muchas de estas acciones.

Ponchados en la primera,
pero...

Durante este mismo periodo ADDAC
hizo contacto con un organismo de
Canada con el cual se establecio un

primer compromiso para la cosecha de
1997-1998, habia que garantizar una
cuota de 750 quintales oro de café
organico. No pudieron cumplir con este
arreglo, llegaron a febrero de 1998 sin
lograr reunir la cuota.

El problema fue que como los
productores no tenian financiamiento
por adelantado muchos habian vendido
parte del café que iba saliendo al
mercado nacional. Lo que pasa es que
cuando se vende un quintal para
exportacion, hay que despulparlo,
llevarlo a un beneficio seco, esperar
que lo certifiquen, que lo embarqueny
llegue al pais de destino, que hagan el
cheque, que lo envien, que lo cambien
en el banco, en fin mientras esto
ocurre ya han pasado sus tres o cuatro
meses para lograr ver el dinero, y
como las necesidades de la familia o
de la finca aprietan, no todos podian
esperar.

Los canadienses entendieron esta
situacion, mantuvieron el arreglo o



contrato y aumentaron la cuota en 20
quintales para el ciclo 1998-1999. El
reto era resolver el problema de la
cuota, sélo asi podian mantener ese
mercado.

Se hablo entonces con los
productores, haciéndoles conciencia
para que acopiaran el café para ser
exportado, y a la vez ADDAC les apoy0
con un financiamiento que les
permitiera resolver sus necesidades
mas urgentes. Ademas tenian otra
motivacion. El quintal de café oro era
pagado aqui por los intermediarios a
94.50 ddlares, mientras que los
canadienses lo pagaban a 161.00
dolares. Esto, mas la buena
organizacion les permitio cumplir con
la cuota, a pesar de los dafios
causados por el Huracan Mitch, que
azotd en Octubre de 1998.

Para 1999 los canadienses
aumentaron la cuota, razon que
motivo a los productores a aumentar
el &rea de siembra y atender mejor
los cafetales para aumentar la

produccion. Como no habia suficiente
dinero para financiar la produccion a
todos los productores, mucho café
orgénico se continud vendiendo a los
intermediarios. Frente a este problema
ADDAC aument0 el monto de dinero
para financiar a los productores.

Como parte de la organizacion, estos
productores de café organico con el
apoyo de ADDAC, crearon cinco
Casas Base para acopiar el café en
pergamino oreado. Cada Casa Base
cuenta con una bascula, sacos,
mecates y espacio para almacenar el
café. Alahora de trasladar el café
pergamino oreado al beneficio, le
pagan a ADDAC por el servicio de
transporte por cada quintal. Junto con
estas Casas Base, formaron una
Asociacion.

Esta Asociacion se encarga de
realizar todas las gestiones,
incluyendo los pagos, incluso
establecieron un contrato directo con
los beneficios secos. ADDAC continua
apoyandolos en la busqueda de

nuevos mercados,
pero acordaron que a
partir del 2002, los
productores iban a
comenzar a pagar
por el servicio, por
los dias de trabajo
invertidos en
gestion, por los
estudios de
costos, correo
electrdnico,
teléfono..., 0
seaque la
idea es que

si el servicio
funciona bien
debe pagarse
por si
solo.




Comidaaseguraday sin
riesgos

Después de 13 afios de estar
trabajando como productores y
agricultores organicos, los campesinos
de Pancasan han logrado recuperar
una buena parte del bosque que habia
sido despalado.

Las fincas que antes eran solo potreros
ahora tienen &rboles de sombra,
arboles para lefia, de madera de
cuadro, que mantienen un ambiente
fresco y agradable.

Pero no solo eso porque con la
agricultura organica también han
diversificado la produccion lo que ha
permitido que estos agricultores
siempre tengan comida barata y sana
a su disposicion. Al respecto don
Manuel Diaz Ochoa nos dice: “Ahora
me siento mas tranquilo porque
tenemos la comida asegurada y no
COorremos riesgos porque aqui no
usamos venenos quimicos, no hay
perjuicio para la salud”.

Hoy por hoy atn quedan muchos
problemas por resolver, hace falta méas
experiencia, buscar nuevos mercados y
negociar con ellos mejores condiciones,
hacer las gestiones aduaneras de forma
mas agil y oportuna, en fin como dice el
dicho “Queda cafia por moler”. Pero lo
mas importante es que la gente
comience a ser mas independiente y
dependa cada vez menos de laayuda o
cooperacion externa, ya que cada afio
esta ayuda disminuye, lo cual no hay
que verlo como un problema, sino como
“una oportunidad para ser mas
eficientes con los recursos que tenemos
y tratando de dar més énfasis en el
fortalecimiento de las organizaciones
locales”, sostienen los comparieros de
ADDAC.

Sin organizacion poco se
puede conseguir

En todos estos arios los campesinos de
Pancasan han aprendido que de nada
sirve trabajar duro si no consiguen
vender a buen precio lo que producen.
La cuestion es que para conseguir un

buen precio no es asunto sélo de
conseguir un buen comprador, sino de
organizarse y trabajar mucho para
garantizar que el producto llegue a ese
comprador, por eso las lecciones
aprendidas no solo tienen que ver con
la comercializacion, sino con todo el
proceso que significa producir un
quintal de café organico.

Lamentarnos porque nos compran
barato y salimos perdiendo, es un
grave error en el que podemos caer. El
peguefio productor no va a conseguir
un buen precio si vende por separado,
de forma individual, “Una sola
golondrina no hace verano”, dice el
refran, por eso el primer problema que
hay que resolver es el de la
organizacion. Sila gente no esta
organizada poco se puede conseguir.

Los campesinos de Pancasan han
sabido resolver este problema; para
estos productores organizarse ha
significado trabajar las tierras
individualmente, respetando la
propiedad de cada quien, pero



uniéndose y juntandose en aquellas
tareas y actividades que les garanticen
mayores beneficios. Como nos dice
uno de estos productores: “Uno solo o
dos de nosotros no llenamos un
contenedor, pero si nos juntamos 100
0 200 podemos llenar tres o cinco
contenedores y eso si se puede
exportar”.

Las 6 reglas del juego

Para terminar los campesinos de
Pancasan, nos secretean las 6 reglas
de su juego, de su experiencia como
productores organicos.

Primera:

La buena organizacion es clave.
Es la que mantiene unido al grupo. Es
importante que haya confianza entre
los miembros para discutir los
problemas y buscar soluciones, y que
nadie sienta que se estan
aprovechando de su trabajo para
enriquecerse, sino que todos estan
trabajando juntos por el bien de cada
unoy el bien comun.

Segunda:

Hay que resolver el problema de
la produccion. De nada sirve un
buen precio si no hay nada que vender.
Se tiene que garantizar que un buen
grupo de campesinos asuma el
proposito y compromiso de producir de
manera limpia y sana para que toda la
produccion tenga la misma calidad
para evitar que sea rechazada.

Tercera: Solucionar la falta de
dinero, el crédito para producir.
Si se da respuesta a este problema se
puede esperar mejores precios. Esto
se consigue dando un pago de
adelanto para la cosecha. Si uno no
esta organizado es imposible que un
organismo financiador se interese por
dar dinero. Los de Pancasan montaron
un sistema que llaman Banco de
Retencion de granos y les ha dado muy
buenos resultados.

Cuarta: No gastar el dinero
innecesariamente. ;Para quée
gastar, reales en productos quimicos,
pudiendo hacer los abonos organicos y

los insecticidas naturales? Esto lo
logramos con asistencia técnica y una
capacitacion adecuada, pero hay que
tener voluntad y disciplina para
experimentar los distintos remedios o
recetas hasta encontrar los que dan
mejores resultados. Hay que tener
iniciativas y ganas de aprender.

Quinta: Buscar lo mas
economico y de mejor calidad.
Para resolver esta situacion en
Pancasén crearon sus Casas Base,
donde acopian el café en pergamino
oreado y después lo llevan a un sélo
beneficio que no les revuelve su grano
con otros y les garantiza una mejor
calidad.

Sexta: Buscar nuevas maneras
de comercializar. No solo es buscar
compradores fuera del pais que
paguen un mejor precio, sino también
empacando el producto y ofrecerlo en
lugares que vendan productos
organicos o participando en ferias
agricolas. En fin hay que ingeniarselas,
de eso se trata.







De las vacas a las abejas

De la leche a la miel

En el mero Valle del Guayabal

tal vez no, es lo mas probable, pues bien, la

experiencia que les vamos a compartir se sitlia en este
lugar, en el municipio que hoy se conoce como El Sauce, lo
que pasa es que hace muchos afios a este lugar se le
llamaba Valle del Guayabal, a lo mejor porque habian
muchas guayabas.

H a oido hablar usted alguna vez del Valle del Guayabal,

Para ubicarlo mejor, este municipio se localiza a 87
kilometros, en direccion nor-oriental de la ciudad de Ledn,
departamento al que le pertenece, y a 177 kilometros de
Managua, capital de Nicaragua.

La gente de este lugar siempre ha sido bastante religiosa y
entre sus principales tradiciones ha conservado la

celebracion de sus fiestas patronales dedicadas al Sefior de
Esquipulas, cuyas festividades se realizan en el mes de
Enero, con procesiones, misas, chicheros, montaderas de
toros, bailes, carreras de cinta, y muchas actividades mas.

El derrumbe del algodén y a sobrevivir

Durante los afios 60, 70 y parte de los 80, la economia de
los saucefios, a como se le llama a la gente de El Sauce,
dependio basicamente de la ganaderia y el cultivo del
algodadn, no en vano esta zona ha tenido fama de muy
buenos ganaderos. Con la crisis provocada con la caida o
baja de los precios del algodon, los productores de la zona
se las vieron de a pelito, como decimos, y tuvieron que
buscar otras alternativas de produccion que les permitieran
sobrevivir, fue entonces cuando le entraron al cultivo del
maiz, frijol, ajonjoli, ganado menor y café, entre otros.
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La propuesta de un
Proyecto Amigo

En 1990 un Proyecto llamado “Manuel
Lopez”, implementd una nueva
alternativa de caracter productivo que
por cierto despertd mucho interés
entre los productores y que en los
Ultimos afios se ha colocado como un
rubro de produccion importante para la
economia local. Se trata de la
Apicultura, de la produccién de miel de
abeja, pero organica, sin quimicos.

Don Carlos Huete, hoy presidente de
“La Cooperativa Apicola Las Flores”,
nos va a platicar con sus propias
palabras la historia de esta bonita
experiencia, le prestamos pues la
guitarra a don Carlos para que nos
suene lamasica.

“En los afios 80 habiamos varios
productores que nos dedicabamos a la
cria de abejas, lo haciamos a nuestra
manera porque no conociamos las
técnicas apropiadas, pero con el

Proyecto Manuel Lopez, en 1990,
comenzamos a ver la Apicultura como
un rubro econémico importante, que
nos podia ayudar a mejorar nuestros
ingresos que en esos afios dependian
principalmente del cultivo de los
granos basicos.

En la primera fase del proyecto, entre
1990y 1994, nos organizamos 80
productores. El Proyecto Manuel Lopez
nos brind6 capacitacion, asistencia
técnica en el manejo, cria de abejas,
recoleccion de miel, y ademés nos
dieron un crédito para la compra de
equipos y materiales. Esta primera
fase fue como un proyecto piloto, un
proceso de aprendizaje que nos
permitié ver las bondades de la
apicultura, sus limitantes y
potencialidades. Incluso nos sirvio
como evaluacion para ver nuestras
capacidades como productores. En
esta primera fase el nimero de
productores bajo a 60, se corrieron los
primeros 20.

A producir mas para
vender

Para la segunda fase, como objetivo
del proyecto nos propusimos aumentar
la produccién de miel para
comercializarla. El Proyecto Manuel
Lopez nos apoyo en la comercializacion
de la miel, nosotros les vendiamos el
litro de miel a 8 cdrdobas y ellos se
encargaban de comercializarla en el
mercado local y en otros lugares. Este
apoyo fue fundamental y varios
productores nos apropiamos de la
apicultura, otros se desanimaron. En
1997 de los 60 quedamos solamente
43 productores, los otros se iban
corriendo al ruido de los caites.

En 1998, el Proyecto Manuel Lopez nos
Propuso que nos organizaramos en
una Cooperativa, primero porque seria
mas ventajoso para nosotros en la
gestion de recursos para producir y
comercializar la miel, y segundo
porque el Proyecto (Manuel Lopez)
finalizaba su trabajo en el afio 2000.



Asi fue como los 43 productores
empezamos a realizar las gestiones
con el fin de constituirnos en una
Cooperativa, lo cual logramos a inicios
del mes de noviembre de 1998,
despuecito del Huracan Mitch, el cual
por cierto arrasd con nuestras
colmenas, nos destruyd todas las
colmenas y algunos de los productores
quedaron en la calle.

El Mitch nos fregd pero
Nno nos desmoralizd

A pesar del desastre que nos causo el
Huracén, no nos desmoralizd, lo tnico
que podiamos hacer era buscar como
salir adelante. Nuevamente
disponiamos de la mano amiga y
solidaria del equipo del Proyecto
Manuel Lopez, quienes nos ayudaron a
formular un proyecto de reconstruccion
de nuestras colmenas. Logramos hacer
el proyecto y lo enviamos a una
Agencia de Ayuda de Dinamarca que
se llama Ibis-Dinamarca, en los
primeros meses de 1999.

i Tuvimos éxito!, nos aprobaron el
proyecto y nos desembolsaron 20 mil
dolares; el proyecto Manuel Lopez nos
apoy6 también financieramente con 9
mil d6lares. En marzo de este mismo
afio obtuvimos la personeria juridica,
ahora ya constituidos legalmente
éramos “La Cooperativa Apicola Las
Flores”.

Camino a una Apicultura
Organica

Comenzamos a trabajar en la
reconstruccion de las colmenasy a
tratar de pasar de una apicultura
convencional a una apicultura organica
para sacar o producir una miel mas
sana, con miras a un buen mercado.

Preparamos las condiciones para la
produccion y la comercializacion de la
miel. Alquilamos una casa en Sutiava,
compramos pesas, barriles y hasta un
tanque fermentador para procesar la
miel. Establecimos contactos con la

Empresa Del Campo, que nos empezo



a comprar la miel a 18 cdrdobas el
litro. La politica de la Cooperativa era
comprar a los productores a 10
cordobas el litro y después
reembolsarles 6 cordobas por cada
litro, los dos cdrdobas restantes
quedaban para la capitalizacion de la
Cooperativa.

En este tiempo tuvimos problemas con
algunos socios que no estaban
acostumbrados a estar organizados.
18 de estos socios decidieron colgar
los guantes y quedamos 25.

Dellenoconla
comercializacion

No recuerdo como fue que nos dimos
cuenta del famoso Comercio Justo nos
dice don Carlos, pero sigue- la cosa es
que nos asociamos con una empresa
exportadora llamada Productores de
Nicaragua (PRONIC), localizada en
Managua. Después hicimos contacto
con una empresa certificadora de los
Estados Unidos de nombre OCIA. Esta
empresa nos certifico las colmenas

orgénicas y asi empezamos a vender a
354 dolares el barril de miel organica.
10 colmenas producen
aproximadamente un barril de miel al
afio. Después logramos conseguir
precios hasta de 554 délares por cada
barril de miel organica. También
hemos logrado vender miel
convencional (no organica) en los
Estados Unidos.




R —————————

En lo que respecta al mercado interno o
nacional no nos va mal. Vendemos miel en
nuestra oficina, a dos farmacias botéanicas de
Managua y en Esteli le vendemos a dos
organizaciones, Isnayay Cecalli.

Como Cooperativa tenemos la vision de
mejorar, de instalar una planta envasadora de
miel, mejorar el envase, el etiquetado y
aumentar el nimero de socios y socias. Yo sé
que es dificil estar organizado, uno tiene que
ser ordenado, participar en reuniones, ser
solidario y tener deseos de ayudar a la
Cooperativa.

La realidad es que para trabajar en
Cooperativa y tener éxito, debemos de
tenernos confianza, trabajar unidos, pero
sobre todo creer en nosotros mismos.







Productoras de Vino

Con sabor a Nandaime

gua, nos encontramos con un lugar muy acogedor, Nos
referimos a Nandaime, municipio del departamento de
Granada, la Gran Sultana.

0 tan solo 77 kilometros de Managua, capital de Nicara-

Este lugar es muy famoso por sus fiestas patronales, las
cuales se celebran en el mes de Julio en homenaje a Santa
Ana. Son fiestas de mucho colorido que atraen afio con afio
a gente de diferentes puntos del pais.

La gente de Nandaime es muy trabajadoray
tradicionalmente se ha dedicado a la agriculturay a la
ganaderia. Sin embargo, gran parte de los habitantes de la
zona urbana, hasta hace pocos afios se dedicaban a vender
su fuerza de trabajo en el Ingenio Azucarero Javier Guerra,
pero cuando este cerr sus operaciones, mucha gente se vio
obligada a emigrar a Costa Rica en busca de un mejor

futuro, ya que aqui no lograban conseguir ningun tipo de
empleo.

Las familias campesinas que se quedaron siguieron
apostando a la agricultura y ganaderia, actividades
productivas en las que han contado con el apoyo de
diferentes Organismos, sobre todo No Gubernamentales,
entre los que sobresale la Asociacion Nochari.

Nochari, amiga del campesinado

En 1996, durante la ejecucion de un proyecto llamado
“Amigo del Campesinado”, un grupo de mujeres de la
comunidad Monte Grande Oriental No. 2, perteneciente a
Nandaime, apoyado por la Asociacién Nochari y una Agencia
de Cooperacién de Bélgica de nombre COOPIBO, inicid un
trabajo de procesamiento de frutas. La idea era que este
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grupo de mujeres aprendieran a
elaborar productos, aprovechando las
frutas que tenian en sus patios y con
ello conseguir un valor agregado a las
mismas.

Para iniciar decidieron entre ellas
intercambiar las recetas que conocian,
después organizaron actividades de
cocina y finalmente elaboraron un
folleto como resultado de toda su
experiencia.

En esta primera etapa elaboraron
vinagres, vinos, encurtidos, dulces y
jaleas, pero se toparon con el
problema que debido a los métodos
muy tradicionales que utilizaban para
elaborar los diferentes productos, no
lograban buena calidad en los mismos,
lo cual incidia a la hora de venderlos.

En 1998 a través de un convenio la
Agencia de Beélgica COOPIBO, logra
negociar con la Organizacién Mundial
para la Salud (OMS), la asesoria de
una persona experta en alimentos para

que apoyara a este grupo de muijeres.
Como resultado de este apoyo
instalaron un pequefio laboratorio para
el procesamiento de frutasy
comenzaron a realizar las
capacitaciones y los trabajos de
experimentacion con la finalidad de
mejorar la calidad de los productos
procesados por las campesinas y ver
las posibilidades de qué nuevos
productos elaborar o procesar.

El grupo Chorotega

Mejor dejamos a dofia Magali Jirdn,
para que nos hable de todo este rollo.

“Yo primeramente trabajé en un grupo
que se llamaba “Frutas Frescas”,
conformado por 11 mujeres que
produciamos y procesdbamos vinos de
flor de jamaica, tigtiilote y coyolito.

En este grupo hubo problemas de

coordinacion y comercializacion, y en
el afio 2000 nos tuvimos que separar.
En el afio 2001 la Asociacion Nochari,



conformd un nuevo grupo que se llama
Chorotega, y es en el grupo que yo
estoy ahora. En este nuevo grupo
somos 17 mujeres productoras y 4 que
nos encargamos de elaborar los vinos.

El grupo esta funcionando bien,
tenemos una Junta Directiva, Comités
de trabajo, y una persona responsable
de la produccion y otra de la
comercializacion.

Como todo inicio es dificil, tuvimos
momentos en que algunas de las
comparieras dudaban de la experiencia
de otras, pero lo que sucedia
realmente era que estabamos mal
organizadas, trabajabamos de forma
independiente, cada quien
administraba y comercializaba a su
gustoy el vino que estdbamos sacando
0 produciendo no tenia buena calidad,
no disponiamos de un buen filtro, de
buen envase, ni de etiquetas para la
presentacion del producto”.

Acumulando y
experiencias

Para resolver lo del
envase, al

inicio

teniamos

que comprar
botellas de segunda mano
en Managua, pero como se
pusieron escasas

tuvimos que /
comenzar a
envasar en
botellas

plasticas,

pero

muchas

personas

nos

reclamaron, \
incluso hasta

los del Ministerio de Salud -—
(MINSA), tuvieron que ver con lo del
envase. Lo que pasa es que conseguir
las botellas de vidrio es fregado, aqui
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en Nicaragua son escasas Yy si uno las
trae de otro pais son caras, en Costa
Rica por ejemplo cuesta una botella 60
centavos de ddlar, y esto hace que
nuestros costos de produccién se
eleveny por lo tanto que el producto
sea mas caro.

En la medida que transcurria el
tiempo, fuimos acumulando
experiencia y estos problemas se
fueron aminorando.

Con la ayuda del equipo de Nochari
nos organizamos mejor, y ellos nos
capacitaron para mejorar la calidad de
nuestro vino, utilizando ingredientes
naturales, ademas nos apoyaron para
la compra de un filtro en el exterior y
nos dotaron de algunos equipos.

Despuecito gestionamos ante el
Ministerio de Salud el registro sanitario
y logramos elaborar la etiqueta de
nuestro producto para tener una mejor

presentacion y hoy hasta licencia de
comercializacion tenemos. Lo bueno es
que nosotros producimos nuestra
propia materia prima, la tenemos en
nuestros patios, por ejemplo, un palo
de nancite nos da suficiente para
producir 200 litros de vino.

El vinoy otros productos

Y es que la verdad de las cosas
producir vino es rentable. El costo para
producir un litro de vino es de 12
cordobas, sin incluir la mano de obra,
y nosotros lo comercializamos a 50
cordobas el litro. Obtenemos un
margen de ganancia bruta de 38
cordobas.

De esta ganancia una parte la
destinamos a la administracion, para lo
de la papeleria y los salarios.

En lo que es la comercializacion nos
sentimos un poco débiles, sin em-

bargo, hemos avanzado, ahora
participamos en las ferias
agropecuarias y en la actualidad
alquilamos un local donde ademas del
Vino vendemos otros productos que
nos permiten aumentar nuestras
ganancias.

En mi opinion creo que hemos
avanzado mucho, confiamos en
nosotras mismas, sabemos cosas que
antes no sabiamos, tenemos muchos
mas conocimientos y lo mejor y més
importante es que estamos dispuestas
aayudar a otras y otros para que
salgan adelante.







Samulali

la lucha por la salsa de tomate

Una zona bien fértil

de origen indigena pertenecientes al municipio de San

Dionisio, departamento de Matagalpa. El grupo indigena
que estaba asentado en esta zona era el de los Matagalpas
con influencia cultural del grupo de los Chontales o
Chontayes. La presencia de estos indigenas o antepasados
se ha comprobado gracias al hallazgo en estos lugares de
osamenta o huesos humanos, al igual que ceramicas de uso
doméstico.

S amulali, al igual que Susuli, es una de las comunidades

San Dionisio se encuentra ubicado en el sector suroeste del
departamento de Matagalpa. La cabecera del municipio se
ubica a 37 kilémetros de la ciudad de Matagalpa y a 166
kilometros de Managua, la capital de Nicaragua. Esta zona
se caracteriza por tener un clima de sabana tropical, es una

zona bien fértil, las tierras son muy buenas para la
agricultura, la ganaderia, el cultivo de café, hortalizas y
frutas; entre otros.

“Aqui no nos podemos quejar del terreno, las tierras son
buenas, lo importante es saber trabajar, procurar tener un
poco de todo en la finca”, nos dice don Rulpino Sanchez, un
campesino de la zona.

Un estudio prendio la mecha

En 1976 el Centro Agronémico Tropical de Investigaciony
Ensefianza (CATIE), inici0 trabajos de investigacion en
tomate en Samulali, principalmente con las variedades de
tomate de mesa, que es el tomate grande que se usa para
las ensaladas; y con el tomate industrial, que es el que se
usa para elaborar la salsa de tomate.
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Araiz de estos trabajos de
investigacion y experimentacion del
CATIE, los campesinos empezaron a
cultivar el tomate, aunque
no le entraron de
. * lleno al asunto
| porque en
estos afios los
precios del
maiz y los
frijoles eran
muy buenos en
el mercado,
pero no

asi los de las frutas y verduras. Los
que salian a vender frutas o verduras a
la ciudad de Matagalpa no obtenian
ganancias, lo que lograban sacar de la
venta se les iba en el transporte.

El problema es que vendian por debajo
de los costos de produccion, ademas la
produccion era tanta en los meses de
cosecha que saturaban el mercado.
También tenian el problema de lo dificil
que es tratar las frutas ya que son bien
delicadas y necesitan de mucho
cuidado. Todo esto resultaba
complicado para los productores, por
eso preferian comerse lo que podiany
el resto que se perdiera, pues el
precio regalado les quitaba la
voluntad de ir a vender o de
comercializar.
En 1986 el Centro Internacional de
Cooperacion para el Desarrollo
Agricola (CICDA), Organismo
Internacional de origen francés,
inicio su apoyo a San Dionisio

realizando un diagnostico o
investigacion socio econémica de toda
esta cuenca. Como el proyecto era
para trabajar en la cuenca de San
Dionisio y posteriormente apoyar en
Esquipulas, se le llam6 PRODESSA,
que significaba algo asi como Proyecto
de Desarrollo de Esquipulas y San
Dionisio. Hasta el afio de 1990 esta
institucion fue conocida como CICDA-
PRODESSA, pero en este mismo afio
se decidi6 legalizar dicha institucion
como un Organismo No
Gubernamental con el nombre ya s6lo
de PRODESSA, que significa Centro de
Promocion y Asesoria en Investigacion,
Desarrollo y Formacion para el Sector
Agropecuario.

La investigacion realizada en 1986
sefialo que hay una fuerte produccion
de frutas y hortalizas en algunas
comunidades de la cuenca de San
Dionisio, pero principalmente en la
comunidad Samulali.



Después del estudio
la reflexion

En 1987 CICDA-PRODESSA inici6 un estudio de pérdidas
post-cosecha del maiz en varias comunidades de San
Dionisio, posteriormente apoyd en la construccion o
fabricacion de més de mil 800 silos metalicos para el
almacenamiento de granos. También inicié con un proceso
de reflexion de pérdidas post-cosecha de frutas y tomate
en Samulali con mas de 70 personas interesadas. En todo
este proceso de reflexion se analizaba y discutia como a
pesar de que la produccion era abundante, ésta se perdia
debido a la saturacién del mercado, que ademas imponia
un precio muy bajo a los productos en la época de
cosecha.

Entre el equipo técnico de PRODESSA se tenia
conocimiento de como otros productores de
Centroamérica habian resuelto el problema de tener un
producto que satura el mercado. La solucion consiste en
agregarle valor al producto, o sea que en lugar de cortar
la fruta y venderla en el mercado, lo que habia que hacer
era procesarla y convertirla en un producto que se venda a
un mejor precio.

PRODESSA también pertenecia a una organizacion
latinoamericana llamada REDAR que significa Red de




Agroindustria Rural. A esta
organizacion estaban integrados varios
paises como Honduras, Costa Rica,
Guatemala, Panama, Chile, Pera,
Colombia, Ecuador, Cuba, Republica
Dominicanay otros. PRODESSA
pertenecia a REDAR Nicaragua.
Pertenecer a esta organizacion le
permitié al equipo técnico de
PRODESSA conocer diferentes
experiencias sobre agroindustria rural
en otros paises.

Al analizar los resultados de las
distintas experiencias de los otros
paises y compararlas con la situacion
de Nicaragua, el equipo de PRODESSA
llegd a la conclusion de que la
agroindustria rural tenia una larga
historia en Nicaragua, lo que sucedia
es que la gente aqui no reconocia que
por ejemplo, las cajetas, los gofios, los
dulces, la leche de burray otras
confituras, eran el resultado de un
proceso industrial rudimentario rural.
El término de agroindustria rural no se
conocia, no era familiar.

Después de la reflexion a
la accion

Cuando en 1987 los de PRODESSA
realizaron el estudio y proceso de
reflexion sobre las pérdidas
postcosechas de frutas y tomates en
Samulali, invitaron a los productores a
proponer soluciones para evitar la
pérdida de frutas en las fincas. De esto
resulto el disefio de un proyecto para
instalar una planta y su equipo
necesario para procesar productos. En
este momento también se analizé cuél
era el producto que podia tener mas
impacto o demanda ya una vez
procesado.

Después de todo un proceso de
andlisis y discusion en 1988, se llegd a
la conclusion de que el tomate por ser
el cultivo que mas sembraban los
productores de la zona de Samulali,
fuera el que se procesara como salsa
de tomate, pero que también podian
experimentar o hacer la prueba con
frutas.

Para echar a andar el proyecto, en
1989, se juntaron entre unos 30y 35
productores de tomate y frutas de la
zona, que después se convirtieron en
socios de la empresa, los cuales
aportaron el terreno, los materiales de
construccion y la mano de
B obra, para construir el

-] local.
-

_—

aporte fue de -
mas 0 menos 2 mil 400 -I-"""
ddlares. PRODESSA por su parte
respaldo a estos productores con
apoyo técnico y econdmico por un
monto de 4 mil dolares para conseguir
equipos para procesar. Entre estos
equipos se comprd por ejemplo uno
llamado “despulpador”, que sirve para
frutas y hortalizas y separa en el caso
del tomate la semilla y la cascara del
jugo. Este equipo cost6 2 mil ddlares y
se compro en 1988.
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Para arrancar primero
probar

A principios de 1989 iniciaron con la
etapa piloto o de prueba, logrando
procesar la salsa de tomate,
mermeladas de naranja, grapefruity
mango, frutas confitadas de mango,
naranja, papaya, grapefruit y grana-
dilla, y vinagre natural de naranja. Con
el tiempo se fue mejorando en la
presentacion de la salsa de tomate que
era el producto de mayor demanda, al
cual se dedicaron practicamente de
forma exclusiva.

“Lo primero fue probar la mezcla de
ingredientes mas idonea, que resultara
mejor para que unavez ya
embotellado el producto, no se
perdiera”, nos platica don Rulpino
Sanchez, campesino productor de la
Zona.

Componente de este proyecto era
también darle empleo a la juventud de
la comunidad, y en particular a las

jovenes, durante los 3 meses de
pilotaje ademas de establecer la
formula para la elaboracién de la salsa
de tomate, las muchachas que
trabajaban en la fabrica aprendieron a
manejar la maquinay a controlar la
calidad de la salsa de tomate ya que
cada ingrediente tiene su proporcion y
su mezcla exacta, asi como su tiempo
de elaboracion. Este proceso de
controlar la calidad del producto y
establecer un mecanismo de
procesamiento mientras la gente se
adiestraba en el uso de las maquinas
durd unos 3 meses.

Después
de la prueba a evaluar

Alos tres meses del pilotaje el equipo
técnico de PRODESSAYy los
productores hicieron una evaluacion,
los resultados fueron los siguientes:

Mermeladas: buen sabor y
consistencia, tenian problemas por la
falta de envases y ademas tenian poca
demanda.




Frutas confitadas: buen sabor,
problemas por la falta de envase,
precio un poco alto y falta de algunos
equipos para mejorar el proceso de
elaboracion.

Vinagre de naranja: buen sabor,
tenian problemas de sedimentacion en
el producto y de muy poca demanda.

Salsa de tomate: buen sabory
muy buena demanda.

Don Manuel Gaitan, productor de la
zona nos comparte su opinion: “En ese
tiempo la gente no estaba lista para
esos productos, otro gallo nos hubiera
cantado si la gente hubiera tenido la
costumbre de consumir esos
productos, como ahora la tiene. Fijese
que ahora cuando uno va a Matagalpa
encuentra las frutas confitadas y la
gente las compray se las come y lo
que son las mermeladas se venden
mucho, pero a nosotros nos fue mal
por la falta de costumbre. Tampoco
nos fue bien con los jugos de mango y
de naranja porque se nos ponian muy
acidos, hicimos esfuerzo pero siempre
el liquido se nos echaba a perder,

ademés tenian al igual que el vinagre
de naranja, el problema de la
sedimentacion. Ese primer afio fue de
aprendizaje, aprendimos a ver a largo
plazo, también nos dimos cuenta que
si queriamos vender la salsa de
tomate, debiamos mejorar su
presentacion”.

“Cuando comenzamos el proyecto
hubo una produccion de 23 cajas
mensuales de salsa de tomate, méas de
250 cajas en todo el afio (1989). Fue
un tiempo de mucha experiencia que
nos ensefid a pensar en sembrar para
tener produccion durante todo el afio,
porque sino se garantizaba el
producto, la planta paraba la
produccién”, nos cuenta don Rulpino
Sanchez.

“Los técnicos de PRODESSA nos
explicaron que todos los productores
nos teniamos que poner de acuerdo en
la produccidn para abastecer la planta
procesadora todo el tiempo”, nos dice
por su parte don César Lopez.
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Los primeros pegones

Tanto los productores como el equipo
técnico de PRODESSA, descubrieron
que al envasar la salsa de tomate las
botellas plasticas se encogian. Esto
pasaba porque la mezcla tenia que
envasarse caliente y por eso las
botellas se encogian o reducian de
tamario. Otro problema que detectaron
fue referente a los tapones. Vieron que
lo mejor era usar tapones metalicos,
pero como costaba conseguirlos
tuvieron que resolver con tapones
plasticos, aunque estos tenian la
desventaja que acortaban o reducian
el tiempo o la fecha de vencimiento de
la salsa.

Conseguir los tapones no era nada
facil, por eso PRODESSA a través de
unos contactos que tenia en Costa Rica
les ayudaba en la compra de los
envases, los tapones y la materia
prima gque se usaba para la salsa, la
cual se hacia en ese pais vecino.

Para decir verdad, la presentacion de
la salsa de tomate no era buena, la
ventaja que tenian era su buen sabor,
ademas como en esa época habia
escasez, no habia un mercado
establecido, por lo tanto no tenian
competencia con otras salsas.

Expertos en la materia,
pero...

En 1990, las 6 muchachas que
trabajaban en la fabrica ya eran
duchas en la materia, ya sabian como
calcular, formular y hacer el producto.
Habian aprendido a usar los
instrumentos que sirven para la
mezcla, logrando procesar y mantener
la calidad del producto. Sin embargo
los del equipo técnico de PRODESSA
observaron que no habia equilibrio
entre lo que producian y el mercado,
porque los productores habian logrado
crear un sistema de produccion que
mantenia a la fabrica abastecida,
entonces el problema es que no se
lograba vender toda la produccién.

La propuesta por parte del equipo de
PRODESSA ante esta situacion, fue la
de contratar a una persona tiempo
completo para que se hiciera cargo de
la venta de la salsa de tomate, en
otras palabras, de la comercializacion
del producto. El objetivo era equilibrar
la produccion y el mercado.

A competir se hadicho

En este mismo afio la Unién Nacional
Opositora (UNO), gana las elecciones
nacionales, y al poco tiempo las
puertas del mercado se abren de par
en par. En menos de un afio comienzan
aentrar otras empresas productoras
de salsa de tomate, lo cual
préacticamente obliga a los productores
de Samulali a mejorar la presentacion
de su producto para poder competir.
Una de las primeras iniciativas que
toman es la de cambiar los envases de
plastico y conseguir botellas de vidrio
de reciclaje. Las botellas las compran
en Matagalpa a unos sefiores que se
encargan de comprar botellas en



carretonesy los tapones los compran
en Managua a una empresa llamada
Briomol. En todas estas gestiones les
apoya PRODESSA.

En 1991 se contrata a un sefior de
Matagalpa de nombre Octavio, para
que se hiciera cargo de la
comercializacion de la salsa de tomate
en Matagalpa. Este sefior en poco
tiempo establecio un buen mercado
logrando equilibrar asi la produccion
con la demanda del mercado.

La Cooperativa
Agroindustrial de
Samulali

En 1992, la pequefia Fabrica o
empresa de Samulali, se establecio
como “Cooperativa Agroindustrial de
Samulali”, con 12 socios, el resto de
aquellos 30 6 35 del afio 1988, sobre
el camino se vinieron desgranando
COMO una mazorca de maiz por
diversas razones, la verdad es que en
este tipo de proyectos arrancan el

montdn y al final terminan 3 6 4.

La Cooperativa en este tiempo
producia 200 cajas de salsa de tomate
cada mes y todas se lograban vender
porque la realidad es que esta salsa
tenia mucha demanda en Matagalpa.

Cuando menos se lo esperaban, se les
Vvino un gran problema: la plaga
conocida como la mosca blanca ataco
los cultivos de tomate y como ya no
era tan facil, como en los afios
ochenta, conseguir los venenos o
productos quimicos, por la falta de
reales, no pudieron controlar la plaga.
“Esto fue grave, nos quedamos sin la
materia prima principal para hacer la
salsa de tomate”, recuerda don Rulpino
Sanchez, socio de la Cooperativa.

Para seguir produciendo y no perder el
mercado, tuvieron que comprar el
concentrado de salsa de tomate a la
Empresa Valle de Sébaco. También
compraron concentrado a otras
empresas como La Nestlé, La Delta
Comercial y La Briomol.

Comprar el concentrado para la salsa
aumento los costos de produccion
porgue no es lo mismo producir el
tomate, que comprar el concentrado,
que cuesta mas por estar ya
procesado. Pese a toda esta situacion
lograron mantener la Cooperativa a
flote y con buena ganancia porque la
ventaja de esta salsa era su buena
calidad, su buena formula.

Clavos y mas clavos

En 1995 se present6 un nuevo
problema; la persona que estaba a
cargo de la comercializacion, don
Octavio el sefior de Matagalpa, dejé de
trabajar para la Cooperativa, debido a
que tuvo problemas con los socios por
haber utilizado dinero de la empresa
para prestarlo a otra gente. A este
sefior le iba bien como prestamista, el
problemay lo que molestd a los socios
es que lo hacia con el dinero de la
Cooperativa.

A partir de este problema las cosas
empezaron a marchar mal respecto a




la comercializacion. “Fue una suma de
mal tiempo, mala suerte y falta de
organizacion”, sostiene don Manuel
Gaitan, socio de la Cooperativa.

Para mientras conseguian otro
comercializador la Cooperativa le dio
un adelanto de 2 mil dolares a una
persona para que les comprara
concentrado de salsa de tomate, esta
persona murio y no pudieron recuperar
la plata, razén por la cual la
Cooperativa casi quedd en quiebra.

Para hacerle frente a esta situacion
tuvieron que hacer un préstamo al
Banco de Crédito Campesino de San
Dionisio.

Con lo que sacaron de produccion
lograron pagar el préstamo pero como
la situacion de la produccion se volvio
irregular tuvieron que recurrir a hacer
mas préstamos.

Unade cal y otrade
arena

Durante los afios de 1996y 1997 la
Cooperativa contrato a una
administradora a tiempo completo.
Esta persona en este periodo consiguio
mantener la Cooperativa con
ganancias, pero al final termind
renunciando debido a que un hermano
de ella, quien se habia hecho cargo de
la comercializacion perdié un dinero de
la Cooperativa.

Después de este tiempo la produccion
se volvié cada vez més irregular,
conseguir el concentrado de salsa de
tomate con el mismo ritmo de antes se
convirtio en un serio problema, la
Empresa Valle de Sébaco dejé de
vender el concentrado, y para acabar
de rematar la plaga de la mosca
blanca ataca nuevamente el cultivo de
tomate, entonces se da la escasez de
tomate y por lo tanto sube el precio en
el mercado. La caja de tomate que se
vendia a 20 cordobas, sube a 100
cordobas. Tomando en cuenta esta

situacion no resultaba ganancioso
procesar el tomate, se le ganaba mas
vendiéndolo sin procesar en el
mercado.

Para el afio 2001 la Cooperativa estaba
produciendo apenas 31 cajas de salsa
de tomate al mes, sin embargo hubo
meses en que no producian. “Esta
empresa toda rustica, nos eleva los
costos de produccion, la materia prima
nos sale bastante elevada y como si
fuera poco nos toca competir con
grandes empresas”, sostiene César
Lopez, uno de los socios de la
Cooperativa.

Lacompetenciaes
arrecha

Y es que realmente la competencia con
las otras marcas 0 empresas era
fuerte. Habian 13 marcas productoras
de salsa de tomate en el mercado de
la zona como laKern’s, la Regia, la
Especial y otras mas pequefias que
producian mas de 600 cajas de tomate



de 24 unidades cada mes. La ventaja
de estas marcas es que tienen
produccién continua todo el afio y una
buena estrategia de comercializacion.

Toda esta situacion ha llevado a la
Cooperativa a perder clientes, de los
70 clientes que tenian antes ahora sélo
cuentan con 10. También han perdido
buenas oportunidades de negocios en
el mercado nacional. Una empresa,
por ejemplo, les propuso comprarles
300 cajas de salsa de tomate
mensualmente, pero por la falta de
efectivo para producir no pudieron
hacerle frente a la oferta.

La realidad es que es muy dificil y casi
imposible hacerle frente a este tipo de
ofertas cuando hay deudas de por
medio y este es el caso de la
Cooperativa de Samulali, que en la
actualidad carga sobre sus hombros
con dos buenas jaranas, una de 50 mil
cordobas con el Banco de Crédito
Campesino de San Dionisio, y la otra
de 2 mil ddlares con PRODESSA,

deuda que se viene arrastrando desde
1989.

Otro problema que enfrentan es que
los mismos socios de la Cooperativa se
auto prestan dinero para sembrar, el
clavo es que cuando no producen
consecuentemente no pagan,
quedando la Cooperativa en nimeros
rojos y con la obligacién de producir
para hacerle frente a sus deudas.

De rodillas pero no
muertos

Actualmente el Banco de Crédito
Campesino de San Dionisio y otras
personas, le han propuesto a la
Cooperativa comprarle laempresa, 0
sea la planta procesadora, pero los
SOCi0s no aceptan esta propuesta
porgue creen que aun pueden levantar
cabeza para salvar la empresa,
mejorando la comercializacion y
consiguiendo lo necesario para
sembrar.

En estos 12 afios de experiencia,
sorteando las altas y bajas del
mercado, los socios de la Cooperativa
Agroindustrial de San Dionisio, han
encontrado algo positivo: la
agroindustria campesina promete
mejorar la vida de los campesinos
(as), y hasta la fecha no se han
explorado todas las posibilidades de
esta iniciativa. o






