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Los conceptos vertidos en este boletin,
no necesariamente representan la

opinion de la Fundacion Interamericana.

En Desarrollo de Base (2010 31/1), el Repre-
sentante de la FIA para El Salvador, Seth Jes-
se, escribié una agradable nota, con el titulo
“Desastre y Resolucion en el Lago llopango”.
Destacaba lo alcanzado por las cooperativas y
grupos solidarios que conforman la Asociacion
Acuicola Lago de llopango —ASALI—, a pesar
de las serias dificultades que vivieron a raiz de
problemas organizativos y a fendmenos natu-
rales vividos, en ambos casos ajenos a su vo-
luntad.

En la nota se
comentaba lo
improbable que
resultaba pensar
que en enero de
2010 esta orga-
nizacion mostra-
ra, durante un
intercambio  de
experiencias, los
considerables
cambios positi-
vos que se han
operado en la
vida de la mem-
brecia, familias y
comunidades, apoyados en algunos tramos
solo en su voluntad a cambiar sus condiciones
y la de sus organizaciones.

Con este antecedente y reconociendo que es
dificil registrar en una nota el crecimiento de
esta asociacion, el equipo editor de este bole-
tin se traslado, a finales de 2013, a conversar
con esas mujeres y hombres, jovenes y adul-
tos. Se confirmé los cambios, su impacto vy, lo
més importante, la consolidacion de los mis-
mos. Si a Seth le parecié improbable lo que
presenciaron 50 personas que participaron en
aquel intercambio, esta visita motivé al equipo
a actualizar aquella nota y le hizo pensar en
nuevas improbabilidades.

Después de enero de 2010, la Asociacion ha
crecido en su membrecia, hoy son 5 cooperati-
vas y 24 grupos solidarios; ha elevado sus
niveles de produccién y comercializacion; ha
ampliado sus alianzas y se ha convertido en
microempresa distribuidora local de un concen-
trado para alevines —un viejo suefio de aquel
entonces— que importan de Costa Rica. Y ha
adquirido su propio transporte, bodega y centro
de acopio. Las cooperativas reconocen sus
avances con
orgullo.
“‘Antes todo
¥ se lo pedia-
mos a la FIA,
hoy estamos
adquiriendo
bienes  con
recursos
propios,
(producto) de
las ventas”,
dijo Lucio, de
la cooperati-
va La Biti-
nia..."ahora
bien, el me-
jor beneficio
ha sido lo que hoy sabemos, el conocimiento
que hoy tenemos”. Un mérito Unico de ASALI
es la gestion del censo de la cuenca del Lago,
que es rodeada por 13 municipios de 3 depar-
tamentos del pais.

En la experiencia de las familias de la cuenca
del lago llopango, organizadas alrededor de
sus iniciativas productivas, el crecimiento se
manifiesta, entre otros, al reconocer el papel
que juegan la organizacion y la adquisicion de
conocimientos, que les permiten comprender la
conveniencia de invertir, sobrellevar la vulnera-
bilidad de la zona, controlar sus vidas; aprove-
char las oportunidades y proyectar el creci-
miento de sus activos y la mejora de sus condi-
ciones de vida.
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Las probabilidades del desarrollo comunitario.

¢Es ASALI un modelo?

Para efectos de aprendizaje, que es el
proposito de este boletin, se lanza al
lector, a partir de la experiencia de
estos/as acuicultores/as, preguntas
como ¢qué ha sido determinante para
que hayan superado significativamente
sus dificultades y alcanzado los resul-
tados actuales, la organizacién o su
resolucion a vencer los obstaculos?;
¢existe relacién, vinculo entre estos
factores, como funciona?

Manuel Zelaya, presidente de la coope-
rativa La Jardinera, y otros/as delega-
dos/as de las cooperativas y grupos solidarios presentes en la visi-
ta, confirmé que el mayor beneficio recibido del proyecto de la FIA
(ES-251) es la adquisicidn de conocimientos, a través de las capa-
citaciones. Y lo explica con aplomo al comentar los cambios nota-
bles en el liderazgo de los grupos, las familias y comunidades que
han sido cubiertas por el proyecto.

“En mayo nos repartimos $200 cada uno. Lo que pensamos es
seguir creciendo; los pocos ingresos no nos desaniman. Admiro a
la gente de mi grupo, que se ha mantenido, los planes son crear
més jaulas”. Will Mancia, el técnico que ha acompafiado a la Aso-
ciacion desde 2003, aclara que estos repartos son de los ingresos
de las utilidades de los grupos y que deben sumarse a otros ingre-
sos mensuales que reciben los/as acuicultores/as en concepto de
jornales por trabajo —que antes no tenian— en los estanques y las
ventas individuales.

Como toda organizacion, esta Aso-
ciacion debe enfrentar dificultades
internas. Una de las razones—
explican— es que las diferentes
iniciativas productivas son adminis-
tradas de manera diferente, debido
a la naturaleza de cada una; en
unos €asos son cooperativas y en
otros son grupos solidarios.

Indagando, el equipo preguntd: ¢El
crecimiento de ASALI y las iniciati-
vas personales han originado algin
conflicto?

Wilberto, uno de los pioneros de las cooperativas y del proyecto,
responde: “si, los hemos tenido pero hoy sabemos que o que nos
hace crecer es la unién de todos los grupos, tenemos un creci-
miento sostenido.

Es importante en esto mencionar que la familia esta organizada
alrededor de la produccion y el negocio, nuestras familias se han
unido, trabajamos 24 horas, incluyendo vigilancia, mantenimiento y
cuido de las peceras”, dice, al tiempo que mueve su mirada hacia
los estanques, donde se encuentran trabajando unos 20 jovenes,
hombres y muijeres, en diversas actividades de la produccion alre-
dedor de los estanques donde nacen, se reproducen y crecen los
alevines y peces.
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El equipo editor amplia la pregunta: ¢Y como resuelven los con-
flictos en el grupo? “Al que da problemas le cambiamos el pen-
samiento. ASALI esté logrando madurez a través de las capaci-
taciones; los problemas se discuten organizativamente, no per-
sonalmente. Para prevenir cualquier problema aplicamos mas
organizacion”, afirma José Guillén, dirigente del grupo solidario

El Playon y otro

fundador de la S
organizacion. ‘
Escuchar esta ...
reflexion  de

Guillén,  hace
presuponer que
la  experiencia
vivida a princi-
pios de la déca-
da anterior, dejo
su huella pero
también la rece-
ta para enfren-
tar conflictos.

Notando  que
solo  hombres
contestan las preguntas, alguien del equipo pregunté: ¢C6émo
aplican la equidad de género?

“Les contabamos que hoy la familia entera participa, pero ade-
mas hay dos mujeres que son parte de nuestro Consejo de Ad-
ministracion. También aplicamos la solidaridad, si alguien esta
saturado de producto, se le da prioridad para satisfacer los pedi-
dos y vender su producto”.

La capacitaciones recibidas incluyen temas como administracion
de sus negocios. Hoy llevan una administracion en orden, “con
la donacion de la FIA hemos aprendido también a saber lo que
invertimos, lo que ganamos y como debemos reinvertirlo, tene-
mos ya esa experiencia”.

La asociacion se reline una vez mensual para discutir todos los
aspectos de interés de sus grupos y familias. Y casi todos los/as
asociados/as han aprendido a realizar las diversas actividades

organizativas, productivas, comercializacion, cuido de los estan-

ques y jaulas. También conocen sobre la gestién de alianzas
que ha beneficiado sus actividades, como el logro de otras dona-
ciones y apoyos para su crecimiento. Entre ellas figuran Cende-
pesca, Centa'y ONGs, como Nuevos Horizontes.
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Mencionaron que estan importando el concentrado, ¢como eso les
beneficia? (Han conformado la Casa del Acuicultor, nombre legal y
comercial de la importadora y distribuidora del concentrado).

“Con ASALI iniciamos con un crédito de 3,500 para concentrado y
alevines en especie, hoy ya estamos construyendo una bodega para
almacenar y distribuir el concentrado y hemos
comprado un camidn para su distribucién”. De los
beneficios, podemos decirle: menos costo de
produccion, mejoria de calidad (del producto),
impulso productivo, méas rentabilidad y movilidad
del fondo de crédito.

- Tenemos més trabajo, aparte de los turnos, re-
~partimos el concentrado con las distintas organi-
zaciones que producen lo mismo”. Wilberto agre-
ga: “ya no tenemos limites de crecimiento, inclu-
S0 no podemos cubrir la demanda actual”.

Si han incrementado los niveles de produccion,
¢€0mo hacen para comercializarla?

La mayor cantidad de clientes son locales. La
comercializacion la realizan de forma independiente porque de otra
manera tendrian que pagar costos operativos a ASALI por el servi-
cio. Otro mecanismo de venta son las Huacaleras (mujeres que utili-
zan huacales o recipientes de aluminio en los que pueden transpor-
tar unas 30 libras de pescado). Estas mujeres vecinas comercializan
alrededor del 50% del producto. “Comenzaron con 5 libras y hoy
venden 40 libras cada una. Ganan mejor que nosotros porque es
ingreso diario”. Mancia explica que la frase de Lucio es discutible
porque estos ingresos son ocasionales, no reflejan la realidad al exa-
minar el volumen de ventas de los grupos.
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Algunos socios rutean en pick up. Iniciaron con 25 libras, hoy
venden alrededor de 70 libras dos veces por semana, 0 sea,
més de 250 libras mensuales. También utilizan las llamadas
peceras estacionarias que ubican en diferentes puntos, como
mercados, oficinas y calles de circulacion masiva. Otro deta-
lle: las cooperativas deciden precios de venta y politicas de
administracion.

Esteban Flamenco recuerda muy alegre que comenzaron con
Su esposa, Iris Janneth, del grupo La Jardinera, con 3 jaulas,
ASALI les regald 5 kilos de alevines, y “hoy tenemos un
vehiculo para vender, nuestros hijos ya tienen trabajo apoyan-
donos, y pueden estudiar. Con las ganancias hemos compra-
do refrigerador, television. Al inicio nos alegrdbamos con ven-
der 30 libras, hoy vendemos 100 libras diarias. Nuestra nifia
piensa que ya no somos tan pobres, nuestro sobrino ya tiene
empleo”.

Regresa el equipo con la pregunta: ¢Y tomando en cuenta lo lo-
grado hasta hoy, cuéles son los planes a corto y mediano plazo?

Aseguran que sus proyecciones pueden resumirse en: nuevos
giros, como pasar a la fileteada; establecer el cuarto frio que les
permitan elevar la produccion y la comercializacion en un 40-50%
para pasar de la subsistencia a la competitividad y mejorar las
condiciones de vida de sus familias y comunidades. Otra ambicion
es la ampliacion de la empresa Centro de Acopio y Servicios,
S.A., en la que cada grupo tendra acciones voluntarias y buscara
mercado en México y Estados Unidos para el pescado. Este Cen-
tro también les servird para dar valor agregado al proceso y crear
empleo.

Al finalizar la edicion de la nota, varias semanas después de la
visita, conviene preguntarse, ¢cuando se debe regresar para re-
gistrar nuevas “improbabilidades”™?

“Antes todo se lo pediamos a la FIA, hoy estamos adquiriendo bienes con re-
Cursos propios, (producto) de las ventas”. Lucio, de la cooperativa La Bitinia



