1 Los teléfonos moviles
son un instrumento
importante para el Mkulima
shu shu shu, o cazadatos,
Stanley Mchome, que se
dedica a hablar con
comerciantes, mayoristas y
transportistas en los
mercados rurales para
conocer las ultimas noticias
acerca de sus actividades y
después compartirlas con
otros agricultores de todo
el distrito
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Dar a los pobres de las

El proyecto Primera Milla se ocupa del modo en que los pequenos agricultores, comerciantes,

elaboradores y otros agentes de las zonas rurales pobres aprenden a crear cadenas de

comercializacion que vinculan a los productores con los consumidores. La existencia de buenos

medios de comunicacion es un factor fundamental. En el marco del proyecto se alienta a las

personas que viven en comunidades rurales aisladas a utilizar teléfonos méviles, correo

electronico e Internet para compartir sus experiencias y buenas practicas locales y aprender asi

unas de otras. Si bien la tecnologia de las comunicaciones es importante, la clave del éxito

depende del fomento de la confianza y la colaboracion a lo largo de las cadenas de

comercializacion. El objetivo final consiste en que los agricultores y otros agentes que participan
en esas cadenas adquieran experiencia y conocimientos importantes a nivel local y los compartan,
incluso con personas que viven en comunidades alejadas, para encontrar nuevas ideas.

El proyecto Primera Milla se ejecuta con el apoyo del Gobierno de Suiza y en colaboracién con el
Programa de Desarrollo de Sistemas de Comercializaciéon Agricola (PDSCA) del Gobierno de la
Reptblica Unida de Tanzania. El PDSCA es un programa de siete anos de duracion encaminado a
aumentar la seguridad alimentaria y los ingresos de la poblacién rural pobre mejorando la
estructura y los resultados de los sistemas nacionales de comercializacién de cultivos. El proyecto

Primera Milla cuenta con la asistencia técnica del Grupo de Apoyo Internacional.

Historia del proyecto Primera Milla

A mediados de 2005 comenzaron las actividades del
proyecto con pequenos agricultores de algunas zonas
de Tanzania para mejorar su acceso a los mercados y a
la informacion comercial.

La finalidad del proyecto consistia en abordar dos
problemas: el acceso de la poblacién rural pobre a
informacién y conocimientos pertinentes y a tecnologias
de las comunicaciones, como los teléfonos méviles,
Internet y correo electronico, y su acceso a otros
agentes clave de las cadenas de comercializacion, como
elaboradores, comerciantes y consumidores.

Segun sefialé en su momento Clive Lightfoot,
director del proyecto, éste “combina las dimensiones
de las comunicaciones y de la comercializacion. La

zonas rurales la oportunidad

de salir de la pobreza

comercializacion guarda estrecha relacién con la
obtencién inmediata de ingresos y depende en gran
medida de la informacién no sélo sobre los precios,
sino también sobre otros aspectos del mercado, como
la calidad de los productos y las mercancias que
entran al mercado. La comercializacién es una
actividad con gran densidad de informacion. Hemos
combinado esto con las posibilidades de obtener
ingresos: ésta es la idea que impulsa el proyecto”.
El proyecto tiene por objeto:
e facilitar el aprendizaje entre grupos locales para
mejorar los vinculos con el mercado
e fomentar la elaboracién de buenas practicas de
creacion de mercados a nivel local



e empoderar a los pequefios agricultores para que
puedan acceder a tecnologia de la informacion y
las comunicaciones (TIC) que responda a sus
necesidades

En marzo de 2006, cuando aun no habian transcurrido
10 meses, los participantes en el proyecto se
reunieron en Morogoro (Tanzania) para analizar y
evaluar el impacto de sus actividades en el desarrollo
de las cadenas de comercializacién. Coincidieron en
sefalar que, tras solo una temporada agricola, el
impacto en el acceso a los mercados, asi como en la
produccion y los ingresos habia sido considerable.

El proyecto Primera Milla no empez6 de cero, sino
que se elabord sobre la base del PDSCA 'y, en
particular, de sus actividades encaminadas a reforzar
la organizacion, el liderazgo y la gestion financiera de
los grupos de productores. Los grupos basicos
establecidos en el marco del PDSCA para ejecutar sus
actividades en los distritos fueron fundamentales para

que el equipo del proyecto Primera Milla pudiera llegar
a los agricultores. En algunos distritos los grupos
basicos actuaron como intermediarios y ayudaron a
los agricultores a negociar con otros agentes de las
cadenas de comercializacion, asi como a compartir y
desarrollar ideas a través de Internet. Otras dos
iniciativas claves del PDSCA son las cooperativas de
ahorro y crédito y el sistema de resguardos de
depdsito, mediante el cual los agricultores pueden
almacenar sus cosechas y hacer ventas agrupadas en
el momento oportuno. De esta manera aumenta su
poder de negociacion y su capacidad de obtener
beneficios mas altos y, en caso de que necesiten
disponer de efectivo antes de que llegue el momento
de vender su produccién, pueden obtener préstamos
facilitados por cooperativas de crédito. En el distrito
de Babati los agricultores duplicaron, e incluso
triplicaron, sus ingresos cuando pudieron almacenar
sus cosechas, acceder al crédito y establecer alianzas
con otros agricultores para hacer ventas agrupadas.

Acceso mas amplio
y sostenible de los pequenos
agricultores a los mercados

Muchas de las mejores ideas para ayudar a los
pequeiios agricultores a mejorar su acceso a los
mercados son fruto de la labor de los pequenos
equipos de apoyo establecidos en el marco del PDSCA
en 14 distritos de Tanzania. Estos grupos bdsicos de
distrito estdn integrados por varios funcionarios de
distrito encargados de la agricultura o la
comercializacion, por un representante de la ONG
local asociada y por representantes de agricultores,
elaboradores y comerciantes locales.

Los grupos basicos de distrito han desempenado
una funcién clave para vincular a los agricultores con
otros participantes en las cadenas de comercializacién
mediante el acopio y el intercambio de informacién y
la organizacién de reuniones de agricultores y otros
agentes sobre la manera de establecer mejores vinculos
con los mercados. En ocasiones, los grupos basicos
ayudaron a concertar acuerdos de intermediacién para
que los agricultores pudieran vender mejor su
produccion. El grupo basico del distrito de Songea
puso en contacto a los agricultores con un comerciante
de Arusha que deseaba comprar guandd, un cultivo
comercial de Tanzania cuyos costos de produccién son
relativamente bajos. Los agricultores cultivaron guandd
con semillas proporcionadas por el comerciante y
lograron vender 11 toneladas, lo cual les supuso una
ganancia de 200 000 chelines tanzanianos,
aproximadamente.

Los grupos bdsicos de distrito han sido un claro
punto de penetracion para el proyecto Primera Milla.
Sus miembros recibieron capacitacion sobre métodos

para desarrollar las cadenas de comercializacion y
utilizar la plataforma de enlaces para grupos locales de
aprendizaje, que funciona a través de Internet y cuya
finalidad consiste en fomentar el aprendizaje y el
intercambio de buenas practicas entre los distritos. En
poco tiempo, la labor de varios grupos basicos de
distrito permitié determinar diversas practicas idoneas
, que posteriormente se compartieron por Internet.

“En solo seis meses, los equipos bdsicos de distrito
determinaron cinco o seis practicas clave para el buen
desarrollo de sus actividades”, dice Clive Lightfoot,
director del proyecto Primera Milla. “Una de ellas
consiste en espiar el mercado. Los agricultores van al
mercado para buscar y recopilar informacién tanto
sobre quiénes compran y qué compran como sobre
quiénes venden y qué venden, quiénes almacenan,
quiénes transportan, quiénes se dedican a tal o cual
actividad y quiénes son los intermediarios que no se
conocian. Los SMS y otros servicios les permiten
obtener informacién sobre el mercado y no sélo sobre
los precios. La informacién que consiguen los
cazadatos, o shu shu shus, se coloca en tablones de
anuncios en las aldeas para darle mayor difusion.

“Otra buena préctica importante consiste en
determinar la manera de negociar con un agente mds
poderoso. Por lo general, el agricultor estd en su casa, y
llega el comprador y le dice: ‘Te compro la cosecha:
aqui tienes unos pesos’. Las cosas son muy distintas
cuando uno se organiza y va a sentarse ante el
elaborador, el mayorista o el almacenista para tratar
directamente con él”.



Vincon Nyimbo, coordinador del componente del

PDSCA relativo a los vinculos con los mercados, sefiala
que la ayuda que los grupos bdsicos proporcionaron a
los agricultores para negociar con otros participantes en
las cadenas de comercializacién ha aportado
transparencia a los mercados y ha contribuido a acabar
con los tratos enganosos y la desconfianza que impedian
practicar un comercio leal equitativo.

“Estos grupos crearon un foro, lo que nosotros
denominamos una plataforma comercial, donde las
diferentes partes interesadas de una cadena de
comercializacion determinada pueden reunirse y hablar
de igual a igual sobre los problemas a los que han de
hacer frente”, dice el Sr. Nyimbo. “Esto facilita la
transparencia en toda la cadena y permite introducir
innovaciones para mejorar su eficiencia”.

“Todavia trabajamos en un entorno comercial donde
hay mucha desconfianza y cada participante se queja del
comportamiento de los otros. Los comerciantes se
quejan de que los agricultores los engafian con respecto
a la calidad y la cantidad de los productos, y los
agricultores consideran que los comerciantes hacen
trampas con los precios y otras cosas”, dice el Sr.
Nyimbo. “Gracias a la plataforma comercial, los
distintos participantes pueden disipar ese clima de
desconfianza, asegurarse de que la informacién circule y
abordar conjuntamente los problemas comunes, a fin de
aumentar la eficiencia de la cadena de comercializacion.
En el fondo, todos quieren lo mismo: mayores ingresos y
mejores precios”.

Hay muchas experiencias exitosas. El grupo badsico del
distrito de Mbinga ayudo a los pequefios cultivadores de
trigo a agrupar su produccién de manera que pudieron
negociar incluso la utilizacion del molino local. Después

establecieron una cadena de comercializacion en la que
particip6 un importante comerciante en gran escala,
quien se encargd de vender la harina a los minoristas y a
grandes consumidores, como la panaderia local.

Los equipos basicos de distrito también han
desempenado una funcién de enlace entre los
agricultores e Internet registrando la aparicién de nuevas
practicas idoneas en sus distritos y compartiéndolas
mediante la plataforma de enlaces para grupos locales de
aprendizaje (véase infra el apartado “La plataforma de
enlaces para grupos locales de aprendizaje: algo mas que
un sitio web”).

Job Eliushi Mushi, representante del organismo
asociado del grupo bdsico del distrito de Songea, explica
su labor: “Uno de nuestros grupos tiene una direccién de
correo electronico, que usaran con mi ayuda porque la
direccion es nueva y la persona encargada todavia no
estd muy familiarizada con Internet. Asi que lo ayudaré a
acceder a Internet y transmitir informacién a su grupo
Nakahogo, un grupo arrocero de Songea”.

“La informacién recibida a través de Internet se
imprime y trasmite a los grupos; cuando me llegan sus
respuestas las coloco en Internet”, dice el Sr. Mushi.
“Nuestros agricultores han comprendido la
importancia de trabajar en grupo. Antes cada uno
trabajaba aisladamente. Han comprendido la
importancia de coordinar la informacién en sus
grupos y de buscar en el exterior informacion sobre los
mercados. También se han dado cuenta de las ventajas
que supone el uso de Internet”.

Las actividades del proyecto Primera Milla han
reforzado a los grupos bdsicos de distrito, pero ain hay
que resolver problemas importantes para que esos
grupos puedan aprovechar todas sus posibilidades.

1 Susan Gweba,
presidenta de un grupo de
muijeres elaboradoras de
frutas y verduras de
Muheza, lleva el registro
de los paquetes de frutas
y verduras secas que
estan listos para la venta.
Las mujeres del grupo
exploran posibilidades de
comercializacion de sus
productos.



1 Los agricultores
trabajan con los
elaboradores y los
comerciantes a fin de
determinar la forma de
establecer cadenas de
comercializacion que les
aseguren un acceso mas
directo a los
consumidores. En la
fotografia, William Swai,
miembro del grupo béasico
del distrito de Babati,
analiza una cadena de
comercializacion del arroz.

Como se senald en el informe final sobre el proyecto
Primera Milla, si bien se han logrado mejoras
importantes en cuanto al acceso de un cierto nimero
de pequenos agricultores a los mercados, la
experiencia ha sido “breve y circunscrita”.

“Solo se han abarcado 14 de los 20 distritos
cubiertos por el PDSCA y sélo la mitad de ellos
cuentan con redes bien desarrolladas de grupos de
productores y agentes clave”, se afirma mds adelante en
el informe. “En algunos distritos de la zona meridional
del pais resulta muy dificil acceder a Internet”.

En el informe también se senala que un reducido
nimero de grupos bdsicos prestaba servicios a mds del
15% de los agricultores de sus distritos. “Por
consiguiente —se afirma en el informe— existen
enormes posibilidades de ampliar el niimero y el
volumen de las cadenas de productos basicos”.

El principal desafio consistird en garantizar la
sostenibilidad. Se prevé que, cuando concluya su
ejecucion, en 2009, el PDSCA habri alcanzado su
meta de establecer en cada distrito actividades
comercialmente viables que puedan mantenerse y
mejorar los vinculos de los pequenos agricultores con
los mercados.

A los grupos bdsicos de distrito les interesa
aprender a crear empresas de servicios rurales. Lo que
quieren es saber como se preparan planes de
negocios y qué hay que hacer para obtener

préstamos, establecer plataformas comerciales que les

= MtiediveS 2 feviocne. 4
2. Prdlictm Curtvacd
_4- Mégohah sf‘mq‘.,.ﬁf) 7

/, o (e Binu P

J

I:‘Za_.o-,e-oj
Ze [9.6ma 'rul (o ul %

=0

Fecll st P09

o I A ke
|

permitan crear y mantener cadenas de
comercializacién y administrar almacenes eficientes y
asociaciones de ahorro.

Estas empresas comerciales, conocidas como
“empresas de servicios rurales”, serdn, probablemente,
los grupos basicos de distrito que cuenten con una
masa critica de clientes a los que presten servicios de
pago. En efecto, esas empresas tienen que asegurar la
transicion de la financiacién con recursos de proyectos
a la financiacion independiente aportada de forma
regular por los beneficiarios directos de sus servicios:
asociaciones de agricultores y otros participantes en las
cadenas de comercializacion, por ejemplo, de agentes
mds importantes, como los grandes elaboradores, las
cadenas de supermercados, las empresas de transporte
y los exportadores.

“El PDSCA es un programa de duracién limitada
que concluird en 2009”, dice Nathaniel Katinila,
coordinador del programa. “Por consiguiente,
necesitamos un mecanismo que garantice la
continuidad de los distintos tipos de servicios que
prestan los grupos bésicos de distrito. Pero los
agricultores deben estar preparados para pagar por una
informacion y unos servicios que les permiten obtener
ganancias”.

“Hemos comprobado que las personas estdn
dispuestas a pagar por la informacién y los servicios
en la medida en que saben que les permitiran obtener
ganancias. Es lo que ha sucedido en Babati, donde los
agricultores pagan por el tiempo de utilizacién de los
teléfonos moviles porque les consta que es rentable”,
dice el Sr. Katinila.

Segtin el Sr. Lightfoot, los grupos bésicos de distrito
ofrecen servicios vitales que sera preciso mantener
cuando concluya el PDSCA. “Se necesita contar con un
grupo que realice investigaciones sobre los mercados,
explore nuevas oportunidades de comercializacién de
productos bdsicos, detecte la aparicion de las nuevas
posibilidades y la evolucién de las tecnologias”, dice el
Sr. Lightfoot. “Se necesita contar con un grupo que
aporte datos a los centros de informacién sobre los
mercados que estan surgiendo en los distritos: alguien
tiene que obtener la informacién y trasmitirla a los
agricultores”.

“Hemos comprobado que los principales agentes, es
decir, los agricultores, los elaboradores y los
comerciantes, ganan mucho dinero gracias al
mejoramiento de los mercados —dice el Sr. Lightfoot—,
de manera que el pago por los servicios no serd un
obstaculo para su mantenimiento porque hay agentes
importantes que ganan mucho dinero y no tendrin
problemas en destinar una pequena parte de sus
beneficios para ese fin".

“Cada vez es mds evidente que la promocion de las
cadenas de comercializacién y el fomento de las
posibilidades de ampliar y mejorar el acceso de los
productores a los mercados es una actividad
comercialmente viable”, dice el Sr. Lightfoot.



La informacidn sobre el mercado
permite incrementar las ganancias
de los agricultores

Stanley Mchome bebe un ultimo sorbo de té antes de
salir a trabajar. Fuera de la cafeteria, luce un sol
abrasador. El sombrero blanco es indispensable, pero el
accesorio mds importante es el teléfono maévil que lleva
colgado del cuello. El Sr. Mchome estd hoy en Magugu,
aldea situada en el distrito de Babati, en el norte de
Tanzania. Va de un puesto a otro y charla con los
comerciantes, mayoristas y transportistas para enterarse
de las dltimas noticias sobre el mercado. Como mkulima
shu shu shu, o cazadatos, investiga los precios de venta de
los tomates, las papas, el maiz, el arroz y otros cultivos y
productos basicos locales.

“Lo que hago es ir a los puestos, mirar los precios,
negociar, enterarme de los precios —dice el Sr. Mchome—.
Es importante que los comerciantes no hagan trampas y
asegurarse de obtener buena informacion. No resulta facil.
A muchos no les interesa que los agricultores sepan cudles
son los precios de venta reales”.

Con el teléfono puede hacer llamadas y enviar
rdpidamente mensajes a otros miembros de la asociacién
de agricultores. Comparte informacion vital, por
ejemplo, sobre los precios y las cantidades de los

1 El cazadatos Stanley
Mchome envia mensajes
de texto con informacion
vital sobre los mercados
que otros agricultores del
distrito de Babati
utilizaran para decidir
cuando, donde y a quién
venderan sus productos.

productos que se necesitan en el mercado. También
recaba informacion fundamental, en especial acerca de
cuando, dénde y a quién se venden los productos. Su
labor ayudard a mejorar el acceso a los mercados de los
demas agricultores, subsanar las deficiencias y aumentar
los beneficios. Enviar un camion lleno de mercancias
perecederas a un comerciante que ya haya comprado
todo lo que necesitaba es una pérdida de tiempo,
esfuerzo y dinero.

Los investigadores de mercados, como Stanley
Mchome, desempenan un papel fundamental en el
proyecto Primera Milla. Son un eslabon importante en
una cadena de comunicaciones que conecta a los
agricultores con los comerciantes, los elaboradores, los
transportistas y otros agentes que participan en el
intercambio de informacion y en grupos de aprendizaje;
los resultados suelen ser excelentes. De hecho, la labor del
shu shu shu es una de las practicas idoneas promovidas por
el proyecto que mds éxito y difusién han conseguido. La
experiencia con estos investigadores de mercados se ha
compartido entre los distritos y el resultado es que estin
apareciendo shu shu shus por todo el pais.



Armados de sus teléfonos méviles, los shu shu shus se

encargan personalmente de obtener informacién para
luego compartirla enviando mensajes de texto, o SMS.
Esto permite reducir los costos de transaccion, sobre
todo en los tratos con personas que residen en otras
poblaciones, ademads de garantizar una respuesta rapida
cuando surgen las oportunidades. Los shu shu shus del
distrito de Mufindi se mantienen en estrecho contacto
con sus aldeas cuando negocian desde mercados
alejados. Sin los teléfonos méviles no podrian hacerlo.
Para asegurarse de que la produccion esté en el lugar
oportuno en el momento justo, y sea recogida por los
camiones adecuados es preciso contar con redes de
comunicaciones rapidas y fiables que abarquen desde
los grupos comunitarios hasta las grandes empresas
nacionales de comercializacién.

En el distrito de Mbeya, en el sur del pais, el uso de
teléfonos moviles ha permitido aumentar la eficiencia
en la concentracion de la produccién de maiz para su
transporte a Malawi. Mediante los teléfonos moviles, los
comerciantes locales se mantienen en contacto con los
grupos de agricultores de todo el distrito para ponerse
de acuerdo con ellos a fin de que concentren
rdpidamente su producciéon en el momento oportuno.

“La gente utiliza los teléfonos mdéviles aunque tenga
que alejarse unos kilometros de su aldea y llegar hasta la
colina mds cercana donde pueda recibir la senial”, dice
Nathaniel Katinila, coordinador del PDSCA. “Es un
fenémeno muy reciente que estd transformando el
funcionamiento de las cadenas de comercializacion
tradicionales”.

En las aldeas, la informacién que obtienen los shu
shu shus suele colocarse en un tablén de anuncios para
que todos puedan beneficiarse.

Sin embargo, es a través de Internet como se han
difundido por los distritos las experiencias exitosas
relacionadas con los shu shu shus. En 2005, los
miembros del grupo bésico del distrito de Mufindi
publicaron en el sitio web de la plataforma de enlaces
para grupos locales de aprendizaje un informe sobre la
funcién de los shu shu shus como instrumento para
mejorar el acceso a los mercados. El concepto de

1 Miembros de la
Sociedad Cooperativa de
Comercializacion Agricola
Nkumba de la aldea de
Kwamhosi, en el distrito
de Muheza, se relinen
para ver como pueden
obtener informacion que
les ayude a vender al
mejor precio las especias
que cultivan.

“cazadatos” no era nuevo en Tanzania, pero la idea de
impartirles capacitacion sobre comercializacion y
técnicas de negociacion fue una innovacién. Después de
recibir capacitacion, los shu shu shus de Mufindi
contribuyeron a que los miembros de un grupo de
agricultores duplicaran con creces las ganancias por la
venta de sus productos.

En el distrito de Babati, los shu shu shus son
miembros clave de los comités de investigacion del
mercado establecidos para garantizar que la
informacién comercial llegue rdipidamente a sus
destinatarios. Stanley Mchome es miembro de uno de
estos comités, en los que también estdn representados
los productores, los elaboradores y los grupos de
comerciantes locales. El equipo bdsico del distrito de
Babati proporcion6 teléfonos méviles para ayudar a los
comités a obtener y compartir ripidamente
informacién. El costo del servicio telefénico se sufraga
con cargo a los beneficios que se obtienen por la venta
de los productos al mejor precio posible en el momento
mads adecuado.

Sin embargo, en Babati, como en la mayor parte de
las zonas rurales de Tanzania, sélo un porcentaje muy
reducido de la poblacion posee teléfonos méviles.
William Swai, miembro del equipo bdsico del distrito,
estima que sélo uno de cada cinco de los 1 000
agricultores, elaboradores y comerciantes vinculados
con el PDSCA tiene acceso directo a un teléfono mévil,
pero la situacion esta cambiado rapidamente. Como hay
un solo cibercafé en todo el distrito, muy pocas
personas tienen acceso a Internet y al correo electrénico.

No dejan de ser sorprendentes las vias por las que
consiguen llegar a Internet tanto la informacion sobre
los mercados que recogen personas como Stanley
Mchome, como las ensenanzas extraidas de su
utilizacidén para mejorar las cadenas de
comercializacion locales. A un tipico adolescente de
un pais desarrollado que navega en la web o chatea
por MSN le resultaria harto dificil entender de que
manera estas historias, preguntas y observaciones
consiguen llegar a la plataforma de enlaces para
grupos locales de aprendizaje.



La plataforma de enlaces para
grupos locales de aprendizaje:
algo mas que un sitio web

La plataforma de enlaces para grupos locales de
aprendizaje es algo mds que un sitio web: es una manera
de trabajar que combina el aprendizaje directo, en el que
los grupos locales aprenden juntos mediante
experiencias y debates, con el aprendizaje mediante redes
de grupos homologos que intercambian conocimientos y
experiencias a través de Internet.

En Tanzania la plataforma ha puesto en contacto a
grupos de agricultores para intercambiar conocimientos
sobre formas de mejorar el acceso a los mercados e
incrementar la produccién y los ingresos. También los ha
ayudado a comunicar directamente con su clientela y
explorar las posibilidades de ampliarla.

“Los contactos directos en el mundo real en que
actiian les permiten aprender de otros”, dice Clive
Lightfoot, director del proyecto Primera Milla. “Después,
a través de Internet y de los teléfonos maviles,
comparten esas experiencias con otros grupos
interesados también en aprender acerca de las mismas
cuestiones. Tenfamos 14 grupos que aprendieron a
acceder a Internet para luego compartir informacién
sobre su experiencia cotidiana”.

La experiencia compartida de los participantes se
archiva y se pone a disposicion de todos los suscritores
de la plataforma en el sitio www.linkinglearners.net.

Esto ya ha supuesto ventajas considerables para
algunos grupos de agricultores. Un colaborador del sitio
web de la plataforma ha narrado la historia de cinco
asociaciones de agricultores de los distritos de Songea y
Namtumbo, en Tanzania, que entre enero y mediados de
febrero de 2006 lograron vender 70 toneladas de maiz a
USD 143 por tonelada. Para ello utilizaron teléfonos
moviles y se basaron en datos actualizados sobre los
precios difundidos por radio y por los shu shu shus, o
cazadatos, que les facilitaron la informacién pertinente. En
el mismo periodo, otros grupos de agricultores que no
tenian acceso en tiempo casi real a la informacién sobre
los mercados en el marco del proyecto, apenas lograron
vender su maiz a USD 65 por tonelada, menos de la
mitad del precio que habian obtenido los otros grupos.
Sin embargo, el uso de Internet sigue siendo muy limitado
en las zonas rurales de los paises en desarrollo y si en
Tanzania los agricultores han conseguido beneficiarse del
intercambio de informacién por ese medio ha sido
principalmente con el apoyo de intermediarios.

“Mediante el proyecto Primera Milla los grupos
basicos de distrito han podido comunicarse entre si por
Internet y eso les ha permitido aprender mejores
practicas”, dice el Sr. Lightfoot. “Alli es donde se produjo
realmente el aprendizaje mediante redes de grupos
homologos, no en el contacto directo entre los grupos”.

1 El uso de Internet aun
es limitado en las zonas
rurales de Tanzania, pero,
con la ayuda de
intermediarios, los
agricultores comparten y
discuten sus ideas y
buenas préacticas a través
del sitio web de la
plataforma de enlaces
para grupos locales de
aprendizaje.

Los grupos basicos de distrito comparten
ensefianzas y mejores practicas con grupos de
agricultores y otros agentes de todo el distrito
mediante teléfonos méviles, reuniones, tablones de
anuncios en las aldeas, entre otros medios.

Esta combinacién de contactos directos con una
variedad de instrumentos de comunicacién es muy
importante. Permite que la informacién circule
rdpidamente entre los grupos locales y sus homoélogos,
que a veces pueden estar en localidades alejadas. En el
proceso de intercambio surgen nuevas ideas acerca de
la manera de trabajar y posteriormente los grupos
locales las incorporan al proceso de aprendizaje
mediante contactos directos.

“Hemos comprobado la rapidez con que
funcionan”, dice Vincon Nyimbo, coordinador del
componente del PDSCA relativo a los vinculos con los
mercados. “Mediante los contactos directos y la



comunicacién en linea, la puesta a punto de una practica
idonea sélo ha requerido seis meses”.

“La plataforma de enlaces para grupos locales de
aprendizaje es un instrumento muy eficaz para difundir
las innovaciones entre grupos de distintas localidades”,
dice el Sr. Nyimbo.

Por su parte, el Sr. Lihgtfoot considera que con el
curso del tiempo se irdn subsanando las dificultades para
acceder a Internet. Lo fundamental es que los agricultores
y empresarios locales estén motivados para adquirir los
conocimientos practicos, dedicar los recursos y asumir los
riesgos relacionados con el suministro de servicios de
Internet en zonas aisladas. “Si el acceso a Internet permite
aumentar los ingresos y los conocimientos sobre los
mercados, la gente tendrd motivos suficientes para tratar
de acceder a ese medio”, dice.

El Sr. Lightfoot considera que, para que los
agricultores puedan conectarse directamente con la
plataforma, es fundamental disponer de medios mds
eficaces que permitan recibir informacién por correo
electrénico e Internet en los teléfonos méviles. “Hay

que tener en cuenta que los agricultores ya tienen
acceso a los teléfonos moviles. Ahora mismo no
pueden leer correos electronicos, pero no falta mucho.
Ya se han sentado las bases para aprovechar
rdpidamente esas posibilidades tecnolégicas cuando
lleguen a nosotros”.

El éxito de este proyecto ha traspasado las fronteras
de Africa. “Durante mi tltima visita al norte de
Tanzania estuve con dos peruanos, un agricultor y un
jefe de proyecto, que expresaron sumo interés por lo
que estaban viendo”, dice Edward Heinemann,
economista regional del FIDA para Africa oriental y
meridional. “La idea de que los agricultores aprendan
juntos en grupos ideando précticas comunes puede
dar, sin duda, buenos resultados, pero son programas
que deben elaborarse teniendo en cuenta las
caracteristicas de cada pais para que puedan dar
respuesta a los problemas concretos que afrontan los
agricultores y ajustarse a su programa, ya se trate de
mejorar su produccion agricola, su acceso al crédito o
la comercializacion de sus cultivos”.

Pactar para conseguir un comercio mas
equitativo: el caso del arroz de Magugu

En la zona de Magugu, distrito de Babati,
se cultiva una variedad de arroz famosa en
toda Tanzania por su aroma.

Durante mucho tiempo, pese al aumento
de la demanda, los agricultores locales
vendieron las cosechas de su aromatico
arroz a precios normales, pero cuando
investigaron la cadena de
comercializacién descubrieron que
Shopright, un gran supermercado de Dar
es Salaam, lo vendia en paquetes
especiales a un precio elevado.

En el marco del proyecto Primera Milla,
los agricultores empezaron a trabajar con
otros participantes en la cadena de
comercializacion del arroz para aumentar
su eficiencia.

Cuando conocieron mejor el
comportamiento de los consumidores, en
el Ultimo eslabon de la cadena, los
agricultores empezaron a pensar como
podian aumentar el valor de su arroz y su
participacion en los precios de mercado,
en particular, cémo podian hacer para
suprimir a muchos de los intermediarios
que los separaban de los consumidores.
Ahora estan estudiando la manera de
patentar su arroz, reforzar su capacidad de
negociacion con la cadena de

supermercados de Dar es Salaam y cerrar
un trato comercial mas equitativo.

“En el fondo, una cadena eficiente
desde el productor al consumidor
beneficia a todo el mundo”, dice Clive
Lightfoot, director del proyecto Primera
Milla. “En particular, el conocimiento
acerca de los precios ha sido muy util
para los productores de arroz. Les ha
dado mas poder. Pero ahora se estan
organizando en grupos mucho mas
grandes, utilizan el almacén de Babati
para acopiar mayores cantidades de arroz

y conocer mejor a los agentes mas
poderosos e influyentes y negociar con
ellos: los conocimientos se convierten en
dinero, tanto como en poder”.

“También fomenta la confianza de la
gente en sus propias fuerzas —dice el Sr.
Lightfoot—, de manera que cuando al final
los productores de arroz de Magugu se
sienten a conversar con Shopright, su
posicién ya no sera en absoluto
desventajosa. Su poder sera mucho mayor,
en particular si negocian con la baza de
una patente”.

1 Stanslaus Njovu es un productor de arroz de la aldea de Gichameda, en el distrito de Babati. Es uno de
los cultivadores de la aromética variedad local de arroz que se beneficiara de una relacién mas directa con
los consumidores.



Una revolucion en
la comercializacion

Para la Sra. Mushi, como para los habitantes de

El mejor acceso a los mercados suele empezar por
un mejor acceso a la informacién sobre los
mercados. En menos de un ano, los agricultores
asociados al proyecto Primera Milla han
experimentado una verdadera revolucién en lo que
se refiere a su acceso a la informacién. Las barreras
se han roto cuando han comenzado a trabajar con
los elaboradores, comerciantes, transportistas y
otros agentes que participan en las cadenas de
comercializacién para reunir y compartir
informacién y para establecer nuevos mecanismos
de comercializacién basados en la colaboracion.

Los agricultores de la aldea de Mungushi, distrito
de Hai, entre ellos Matilda Arnoldi Mushi, estan
descubriendo que al tener mejor informacién
adquieren mads poder, en particular para negociar
con otros agentes de las cadenas de
comercializacion. En su aldea la Sra. Mushi es
miembro del grupo de productores Amkeni, que
recibe regularmente informacion sobre mercados
tan distantes como los de Dar es Salaam. La
informacién actualizada sobre los precios reviste
particular importancia para el grupo.

muchas otras aldeas del pais, los teléfonos méviles
son un instrumento nuevo y poderoso en la
comercializacion rural. Su utilizacién supone un
cambio radical en la forma de obtener informacién.
Los lugarefios descubren que pueden averiguar
cudles son los precios en mercados muy distantes de
sus tradicionales interlocutores comerciales
inmediatos. Esto supone un aumento considerable
de la transparencia de los precios a lo largo de la
cadena de comercializacién.

“Con los teléfonos méviles conocemos mejor la
situacion de los precios”, dice la Sra. Mushi.
"Conseguimos informacion sobre los precios del
maiz, los frijoles y las hortalizas en los mercados de
Dar es Salaam. El PDSCA ha adscrito un oficial en el
Consejo del Distrito, que nos envia la informacién
mediante SMS. Cuando la recibimos, la colocamos
en el tablén de anuncios de la aldea, donde la gente
puede consultarla cuando quiere."

Aunque cada vez hay mds agricultores que tienen
sus propios teléfonos méviles, el tablén de anuncios
sigue siendo el medio decisivo para asegurarse de

1 Para Matilda Arnoldi
Mushi, como para muchos
otros lugarefios del distrito
de Hai, cerca del monte
Kilimanjaro, el teléfono
movil es un instrumento
nuevo y poderoso de
comercializacion rural que
supone un cambio radical
en su manera de obtener
informacion.



1 Aminiel Mushi,
presidente de un grupo de
productores en la aldea de
Magadini, cerca del monte
Kilimanjaro, cree
firmemente en la
importancia de los
contactos directos, pero ha
empezado ha utilizar el
teléfono movil de su esposa
para hablar con otros
miembros de su grupo.

que la informacién llegue a toda la gente de la
aldea. “No todo el mundo tiene un teléfono méovil”,
dice la Sra. Mushi. “Tampoco puedo enviar un SMS
a todos los que tienen teléfono. Lo que hacemos es
colocar la informacién en el tablén de anuncios, al
que todos tienen acceso, independientemente de si
son miembros de un grupo de agricultores o no. La
informacién del tablén de anuncios llega a todos
los grupos”.

En su aldea la informacién sobre los mercados
centrales se actualiza una vez por semana, pero en
el caso de los mercados locales llegan noticias cada
dia. “Los teléfonos son el mejor medio de
comunicaciéon”, anade la Sra. Mushi. “Antes la gente
solia viajar a Dar es Salaam sélo para averiguar los
precios de las mercancias en el mercado. Ahora
basta con hacer una llamada o enviar un SMS. La
gente vende mejor sus productos. Los
intermediarios solian venir y ofrecer 10 000 chelines
por un saco de maiz y los agricultores estaban
satisfechos con esos precios. Ya no somos ignorantes
y si llega alguien y dice 10 000, cuando en Dar es
Salaam el maiz se vende a 30 000, decimos que no.
Ahora podemos negociar con equidad”.

Gracias a su mayor capacidad de negociacidn, la
Sra. Mushi pudo aumentar considerablemente sus
ingresos durante el ano pasado. Esta mujer, casada y
con dos hijos —Elinaike de diez anos y Anshaseni
de ocho—, cultiva maiz, girasol y frijoles en su finca
de dos acres.

1 Fatuma Juma vende frutas y verduras en el mercado de
Magugu, una aldea del distrito de Babati. Dos veces por semana
recorre cientos de kildmetros hasta Arusha para comprar
mercancias, pero hasta el momento no tiene acceso a la
informacion sobre los precios o sobre los productos que
encontrara en el mercado.

Fomentar la confianza

Los teléfonos moviles e Internet ofrecen nuevas e
importantes oportunidades para los pequeiios
agricultores de Tanzania, aunque cuando se trata de
fomentar la conciencia y la colaboraciéon no pueden
competir con la comunicacion directa. Por ejemplo,
Aminiel Mushi, un agricultor de 65 anos que preside
el grupo de productores Muungano de la aldea de
Magadini, en el distrito de Hai, cree firmemente en
las ventajas de sentarse y hablar. “Los miembros del

grupo me piden que vaya a sus casas: eso ayuda a
fomentar la confianza”, dice Aminiel Mushi. “A veces
los miembros del grupo se comunican entre si por
correo e incluso mediante teléfonos maviles, pero yo
prefiero el contacto directo”.

Nathaniel Katinila, coordinador del PDSCA, dice
que los contactos personales siguen siendo un
modo de comunicacion decisivo en las zonas rurales
de Tanzania. “Para la poblacién rural la
comunicacion sigue consistiendo en establecer
relaciones personales. Hay que ser directos: si uno
quiere que alguien que vive en otra zona conozca
algo, tiene que ir a verlo o enviar a alguien, quizds
con una carta”.

Sin embargo, hay pequenos agricultores, entre
ellos Aminiel Mushi, que ya utilizan las modernas
tecnologias de las comunicaciones, como los
teléfonos moviles e incluso Internet, para
intercambiar conocimientos, ideas y experiencias y
para establecer relaciones con otros agentes de las
cadenas de comercializacién, aunque, por otra parte,
la falta de contactos personales puede dificultar la
creacion de confianza.

El Sr. Katinila cree que ése no sera un obstaculo:
“Soy optimista y pienso que los agricultores seguirdn
reuniéndose para conversar y que los teléfonos
moviles e Internet agregardn valor porque permitiran
compartir con muchas otras personas las ideas y las
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preocupaciones que expresan en sus contactos
directos. El uso de Internet también les permitird
conocer lo que piensan otras personas iguales a
ellos, que viven, tal vez en localidades muy lejanas”.

El Sr. Mushi, que hace sélo un afio afirmaba que
no utilizaba el teléfono movil de su esposa, ha
empezado a reconocer sus ventajas. “La informacién
es mads fdcil, mas rdpida”, dice. “En lugar de ir a ver a
alguien o enviarle una carta, uno puede hablar con
la persona directamente mientras sigue haciendo su
trabajo, en lugar de perder tiempo buscindola”.

Incluso considera equivalente hablar con alguien
por teléfono o de persona. “Llamo a alguien, hablo
con él y escucho lo que tiene que decirme”, dice el
Sr. Mushi. “Sin embargo, un SMS es algo que uno
escribe y envia, pero si el teléfono estd desconectado
uno no puede recibir el mensaje hasta que no vuelve
a conectarlo. Asi que puedo mandarlo y pensar que
lo han recibido y, sin embargo, no ha llegado.”

Una de las claves del éxito de la plataforma de
enlaces para grupos locales de aprendizaje ha

1 Los agricultores de la aldea de Wili, cerca del monte Kilimanjaro, trabajan en
grupos que se retnen periédicamente para abordar cuestiones de interés comun.

consistido en vincular el uso de las modernas
tecnologias de las comunicaciones, como los
teléfonos maviles e Internet, con medios de
comunicacién “de baja tecnologia”, como contactos
directos y los tablones de anuncios en las aldeas. La
confianza y la colaboracién aumentan cuando las
personas pueden encontrarse, conversar y aprender
juntas. Sin embargo, cuando esas mismas personas
utilizan tecnologias como Internet para intercambiar
ideas y aprender con otras que tienen problemas
similares y muchas veces viven en zonas muy
alejadas, se pueden descubrir mds ideas innovadoras.

“Al parecer, la capacidad de innovacién de los
agricultores y de los grupos proveedores de servicio
se ve potenciada cuando pueden intercambiar
informacién con homologos que viven en zonas
bastante alejadas”, dice Clive Lightfoot, director del
proyecto Primera Milla. “Al parecer, la diversidad de
las situaciones y el hecho de que muchas mentes se
concentren en un reto o problema comuin hacen
posible encontrar soluciones innovadoras”.



Contacts

Ides DeWillebois

Drector de la Divisén de Africa Oriental y
Meridional del FIDA

FIDA

Courriel: i.dewillebois@ifad.org

Samuel Eremie

Gerente del Programa del FIDA
en Tanzania

FIDA

Courriel: s.eremie@ifad.org

Clive Lightfoot

Gestor del proyecto Primera Milla,
Director ejecutivo del grupo de
apoyo internacional

Courriel:
clive.lightfoot@linkinglearners.net

Nathaniel Katinila

Coordinator del Programa de Desarrollo
de Sistemas de Comercializacion
Agricola, Tanzania

Courriel: amsdp@cybernet.co.tz

1 Benson Juna, de Arusha, viaja a los mercados de diversos distritos, donde vende
ropa usada. Con su teléfono movil se mantiene en contacto con mayoristas en Arusha
para organizar los envios de mercancias y pagarles cuando los recibe.
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diferencia considerable en los ingresos que perciben los agricultores por la venta de sus
cultivos. Los productores de papas de Uporoto, distrito de Mbeya, lograron aumentar
sus ingresos hasta en un 150%, para lo cual les bast6 con utilizar sus teléfonos méviles
y obtener informacion actualizada sobre los precios en Dar es Salaam.

Durante mucho tiempo los agricultores habian sido explotados por los camioneros
que pasaban por Uporoto para cargar sus camiones con papas baratas cuando
regresaban a Dar es Salaam después de haber transportado mercancias a Malawi. Con
la llegada de los teléfonos maviles a la zona, los agricultores pudieron llamar a
amigos suyos del mercado de Kariako en Dar es Salaam para conocer el precio real de
las papas. Después dieron un paso mds y establecieron contactos con posibles
compradores en Dar es Salaam utilizando también sus teléfonos moviles para
contratar la venta directa a precios mds favorables.

Cuando volvieron a pasar por la aldea, los camioneros tuvieron que elegir entre
recibir s6lo el pago por el servicio de transporte o regresar con los camiones vacios.
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