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En el huerto con las azoteas plenas de plantas. K DAPA/CIAT
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FERNANDO RODRIGUEZ, MARK LUNDY, TOBIAS RIJNSDORP

“En ese sueno que yo tenia desde hace casi 17 anos, aqui encontré, no la terminacién, pero si una
escala mas a la construccion de ese suefo, que era producir las plantas, venderlas localmente, pero
también llevarlas afuera... En este momento no lo estamos haciendo adn, pero ya tengo muchos
elementos, muchas cosas claras para encarar esa posibilidad”.

Tedfila Betancourt, lider de la Fundacién Chiyangua

edfila es una mujer que dificilmente pasa inadvertida.

Quien la conoce por primera vez apenas se podria imagi-
nar cuanto honor le hace el fisico de esta mujer a su pujanza.
Alegre, fuerte y vigorosa, ella es la lider de un grupo de 150
familias campesinas afrodescendientes dedicado a cultivar
plantas aromaticas, medicinales y condimentarias. Este gru-
po esté organizado bajo el nombre de Fundacién Chiyangua
en honor a la planta con la que empezaron a “echar raices":
la chiyangua o cimarrén (Eryngium foetidum L.).

Desde hace més de 15 anos, muchas de las mujeres que
hoy conforman esta fundacién -integrada principalmente
por mujeres— se dispusieron a seguir a Tedfila en su idea de
buscar el sustento cultivando la chiyangua en “azoteas” —ta-
rimas que se levantan a un metro o mas del piso mediante
palos o pilotes— y de enfrentar el reto de cautivar a sus cote-
rrdneos para que retomaran el uso de plantas aromaticas en
la preparacién de sus comidas, una tradicion ancestral de sus
origenes en Africa. Y estas mujeres lo lograron.

Con el apoyo de algunos hombres han desarrollado un
sistema de produccién adecuado a las circunstancias am-
bientales, pues, mediante las azoteas, mantienen el cultivo
a salvo de las inundaciones, frecuentes en la zona. Adema-
comercializan su produccién en el mercado local —plaza de
mercado, guarderias infantiles, restaurantes, tiendas de ba-
rrio—, donde las hierbas son vendidas en atados que contie-
nen desde una hasta cinco especies de plantas aromaticas,

entre ellas el cimarrén o chiyangua, orégano, albahaca, ce-
bolla criolla, poleo (Micromeria brownei) y limoncillo (Cym-
bopogon citratus). Este altimo también lo utilizan como insu-
mo principal para elaborar un producto llamado “tomaseca”,
que es usado como medicina para mujeres en embarazo o
como bebida tradicional.

También tuvieron éxito con el cambio de practicas ali-
menticias del consumidor local que impulsaron a través de
jornadas gastrondmicas, en donde aderezaban las comidas
con sus propias plantas para cautivar el paladar de los consu-
midores. Ademas reforzaban su labor al contarles como culti-
van apoyandose en insecticidas naturales y abonos generados
con los residuos orgdnicos de sus cocinas, “en lugar de usar
agroinsumos quimicos que contaminan el medio ambiente y
perjudican la salud”, seglin sus propias palabras. Sin embar-
g0, como suele suceder con las experiencias exitosas, cada dia
mas personas querian seguir el ejemplo de Chiyangua —como
se le conoce cotidianamente a la fundacién—, lo que condujo a
una saturacion del mercado local. Las circunstancias deman-
daban una nueva plataforma para comercializar o una idea
innovadora que le permitiera a la fundacién salir a flote.

La necesidad de renovar la “azotea”

para comercializar

La Fundacién Chiyangua estd ubicada en Guapi, dentro del
departamento de Cauca, el segundo mas pobre de Colombia



en 2011, con una incidencia del 62% de pobreza y 34,3% de
pobreza extrema (DANE Colombia, 2013). A Guapi solo se
llega por via aérea o fluvial, lo que hace que los costos del
transporte para acceder a servicios sean muy altos y que la
posibilidad de acceder a mercados externos con productos
de la region sea casi una utopia. Por eso, la saturacién del
mercado local era realmente un problema.

De un lado, se hacfa necesario identificar alternativas
para los productos que Chiyangua generaba: ¢deshidratar-
los?, ianadir nuevos productos? Y de otro lado, se necesitaria
asistencia técnica para la implementacién de cualquiera de
estas alternativas sin descartar la posibilidad de conquistar
nuevos mercados afuera. No serfa facil, pero para una lider
como Tedfila, que se levanta en medio de condiciones tan
dificiles como las que viven las poblaciones del Pacifico co-
lombiano, “dificil” no es una palabra desesperanzadora.

Fue entonces cuando la Fundaciéon Chiyangua, a través
del Programa Regional de Apoyo a las Poblaciones Rurales
de Ascendencia Africana de América Latina (Programa
ACUA), se encontré con la metodologia LINK, una herra-
mienta practica y sencilla que pone toda la teoria de mode-
los de negocio moderna, creada para la empresa privada, al
servicio y al alcance de los productores a pequena escala,
para orientarlos en la construccién de relaciones comercia-
les sostenibles. De esta manera, Chiyangua, acompafiada
por el Centro Internacional de Agricultura Tropical (CIAT) y
el Programa ACUA, en el marco de un proyecto financiado
por el Fondo Internacional de Desarrollo Agricola (FIDA),
empez0 a preparar el terreno para la construccion de su nue-
va “azotea” de comercializacion.

Fortalecer adentro para poder llegar afuera

El proceso comenzd por reconocer que no solo se trataba de
identificar nuevos mercados, sino que la organizacién nece-
sitaba prepararse para poder conquistarlos. Necesitaba ver-
se a s misma para percatarse de sus limitantes y desventajas
como negocio y asi determinar las acciones més préximas,
pequehas y precisas, que le permitirian empezar a escalar
hacia mercados mas exigentes. Para ello LINK aporté a las
productoras y productores de Chiyangua dos herramientas
principales:

- el mapeo de la cadena de plantas medicinales, aro-
maticas y condimentarias, que les permitié entender
dindmicas externas que inciden en su negocio y también
identificar los costos reales de produccion, y cual de sus
productos es el mas rentable segiin qué estrategia de ven-
ta utilizaban: al por mayor o al detalle

- la plantilla del modelo empresarial, que les permitié
hacer un zoom desde la cadena hasta su negocio como
fundacién y reconocer que, por la manera en que opera-
ban, su continuidad no era viable. Como productoras y
productores estaban siendo subsidiados a través de pro-
yectos, la venta de productos y el tiempo y dinero volun-
tarios de los lideres de la fundacién. De esta manera, sin
subvenciones, Chiyangua no podria subsistir

Con la aplicacién de estas herramientas las socias y socios
de Chiyangua empezaron a tomar decisiones bien informadas
y basadas en sus propias convicciones. Construyeron un mo-
delo empresarial mejorado a partir del cual la fundacién ela-
boré un plan de accién que ha venido implementando duran-
te el Gltimo ano y que incluye actividades como las siguientes:

- construccién de una biofdbrica para la producciéon de
abonos bioldgicos, la cual ya esté en funcionamiento

- recoleccién de semilla nativa de achiote (Bixa orellana)
en la region y establecimiento de un semillero del que se

espera obtener la primera cosecha a finales de 2013 para
consolidar un negocio en la ciudad de Cali

- adecuacién de una sala de procesamiento basada en el
Sistema de Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Con-
trol (APPCC o HACCP, por sus siglas en inglés)

- procesamiento de las plantas en un horno casero para
venderlas como productos deshidratados cuyo consumo
ya se estad promoviendo en el mercado local

- montaje de un restaurante en el espacio fisico con el que
ya cuentan (fue recibido por la fundacién el dia en que
fue escrito este articulo)

- inversion en un extractor de aceite (meta a largo plazo)

Todo esto se efectia manteniendo el fortalecimiento de
la produccién local pero con la vista puesta en el mercado
externo y teniendo en cuenta que, para cautivarlo, la funda-
cion tendra que ofrecer un producto con ventajas competiti-
vas en términos medioambientales y con caracteristicas por
las cuales el comprador esté dispuesto a pagar un precio mas
elevado.
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