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Sin atajos: llegar a escala lleva tiempo y persistencia

Steve Sugden
Gerente Senior del Programa de Saneamiento, Water For People
Marzo 2019

“Al principio, fue dificil," explica Samrat Gupta, analista de oportunidades de negocios del equipo
de Water For People en India. "Visitamos cientos de hogares intentando vender bafios y no
vendimos uno.”

Esto fue en 2012, y Samrat estaba trabajando en el distrito de Muzaffarpur de Bihar en el norte
de India. Su organizacion en ese momento, BASIX, se asocié con Water For People en uno de
nuestros primeros intentos de saneamiento como modelo de negocio en India.

“La gente simplemente no queria bafios, particularmente de personas que no conocian. Estaban
perfectamente felices de defecar en los campos cercanos,” refleja Samrat. "Teniamos el objetivo
de vender 50 bafios en los primeros seis meses, pero para ese momento solo habiamos
vendido uno.”

Dilip Kumar, el colega de Samrat de BASIX, interviene. "La gente solia abusar verbalmente de
nosotros diciendo que éramos fraudes y que nos estabamos guardando el dinero de la ONG
destinado a los pobres." Samrat pregunta: "¢ Cémo puedes vender algo cuando tus clientes no
confian en ti?”

Samrat es trabajador y muy tenaz. El, Dilip y otro colega, Nand Kishore, decidieron cambiar de
direccion y hacer algo diferente. Estaban convencidos de que seria mas facil si tuvieran un
‘producto’ para vender. Pensaron que seria mas probable que una familia se deshiciera de su
dinero duramente ganado si pudieran ver e inspeccionar lo que compraban de antemano.
Después de hablar con las familias, identificaron que construir el revestimiento de un foso era el
mayor desafio que enfrentaban las familias. Pensaron que, si podian construir el revestimiento
con anillos de concreto, a diferencia de ladrillos, las familias podrian llevarlo adelante y construir
una letrina completa.

Comenzaron a hacer y vender anillos de concreto desde el patio de su pequefia oficina en 2013,
y resultd ser un punto de inflexion clave.

“Con los anillos, la venta de bafios se hizo mas facil, y vendiamos de 30 a 50 anillos después de
unos meses. Eso es alrededor de cinco a siete bafios," dice Dilip.

Water For People estaba teniendo el primer vistazo que proporcionar una cadena de suministro
para los anillos de concreto habia desbloqueado un bloqueo importante en la construccion de
bafos. Habia una fuerte demanda de bafos, pero no se realizaria sin que la solucion fuera
permanente. Las fosas que podian colapsarse o llenarse demasiado rapido simplemente no
eran aceptables.

Después de unos meses, las ventas de anillos de concreto de la oficina de BASIX comenzaron a
estabilizarse y Samrat queria vender mas.

“Los anillos son demasiado caros para transportar largas distancias, y solo estamos
suministrando un area pequefia,” se quejo.

Tomaron la audaz decision de abandonar el vender ellos mismos los anillos y, en cambio,
intentaron convencer a otros empresarios para que pusieran en marcha pequefias fabricas de
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produccion de anillos. No fue facil, ya que los nuevos empresarios potenciales no creian que
existiera una fuerte demanda de anillos y no se les ofrecio ningun apoyo financiero para
establecer los costos. Para que las empresas tengan éxito, los propietarios no pueden ingresar
al mercado a medias y realmente deben creer en su producto. Water For People ha aprendido
gue si los empresarios tienen la expectativa de que una ONG los rescatara si se encuentran con
dificultades, nunca tendran éxito. Queriamos empresas adecuadas, no pseudo-empresas, que
siempre dependerian de fondos de donantes externos y sobrevivirian con la promesa de
"mermelada mafiana."

Luchamos por encontrar emprendedores, y nos llevé cierta persuasion para alentar a Nand
Kersher a ser el primero. El estaba trabajando para BASIX y habia visto crecer las ventas de
anillos, pero también se dio cuenta de que su trabajo estaba llegando a su fin con el nuevo
enfoque.

“¢ Por qué no?" dijo "No tengo nada mas que hacer, excepto la agricultura.”

'

El negocio de Nand Kishore en Muzaffarpur

Cuatro aflos mas tarde, son las 4 de la tarde y todos estamos sentados en un restaurante de
carretera esperando que llegue nuestro almuerzo. Es facil perder la nocion del tiempo al visitar
comunidades, y estamos discutiendo los cambios desde el inicio del programa. Después de un
afo inicial tranquilo en el que solo vendia de 30 a 40 anillos al mes, el negocio de Nand ahora
esta en auge.

“Entre marzo y agosto del afio pasado, vendi de 400 a 500 anillos al mes," dice.

Esto se traduce aproximadamente en 35 a 50 inodoros al mes y representa una increible tasa
de crecimiento. Incluso emplea a cuatro personas.
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“He construido una casa, he comprado algunas tierras y he logrado pagar la educacion de mis
hijos. Estoy feliz," afiade.

Y él no esta solo. En 2018, Water For People apoyo el crecimiento de la cadena de suministro
de anillos de cemento en otros siete distritos en Bihar, todos usando los mismos principios de
alentar a las personas a iniciar negocios utilizando un enfoque de "toque ligero." El enfoque ha
dado como resultado la construccion de mas de 12,500 inodoros en solo cuatro meses y el
establecimiento de mas de 65 negocios de venta de anillos de concreto (a veces denominados
Puntos de Compra o POPs por sus siglas en ingles).
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endo anillos de concreto en Sheohar, Bihar

Punto de compra (POP) construy
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“Ahora es mucho mas facil convencer a la gente," admite Dilip. "Todos son conscientes del
impulso de los gobiernos para construir letrinas, y pueden ver el éxito que han tenido las otras
empresas de saneamiento.”

Nuestro paneer, roti y dal son traidos a la mesa por un camarero radiante que no puede tener
mas de 10 afios. Su sabor es maravilloso. Veo a Dilip sonriendo y le pregunto por qué.

“En 2012, visitamos la casa de un hombre y se enoj6é con nosotros diciendo que éramos fraudes
y que era tarea del gobierno y de las ONG proporcionar bafios de forma gratuita,” comparte
Dilip. "La semana pasada escuché que compro un bafio.”

La historia me recuerda a hoy mas temprano. Habiamos visitado la Federacion de Minnapur,
una organizacién que administra una red de grupos de mujeres de autoayuda. Recordé un
momento en 2013 cuando tratamos de convencerlos de que concedieran préstamos para bafios
a sus miembros. Estuvieron de acuerdo, pero solo si Water For People proporcionaba los fondos
iniciales para construir los bafios. Nos negamos con el argumento de que la Federacion tenia
gue arriesgar algo en este juego. No queriamos sentar un precedente, y de todos modos no
teniamos dinero. La Federacion descontenta respondié negandose a participar en el programa.
Desafortunadamente, tales debates no son inusuales en el sector del desarrollo y son una forma
desagradable de péquer de la pobreza. La ONG quiere lograr resultados y la organizacion local
guiere maximizar sus ingresos. En esta visita, escuchamos que la Federacion establecio un
negocio de anillos de cemento y hasta la fecha ha otorgado mas de 8,000 préstamos para
inodoros a sus miembros, todos con sus propios fondos. Le recuerdo gentilmente al Presidente
de la Federacion nuestra conversacion anterior. El solo sonrié, al igual que yo.

La conversacién alrededor de la mesa cambia al futuro. Nand cree que el mercado sera bueno
por otros dos o cuatro afios, después de lo cual todas las casas que compraran un bafio habran
comprado uno y la demanda disminuird. Piensa que muchas de las empresas de saneamiento
existentes cerraran, pero algunas continuaran ya que siempre habra alguien que necesite un
nuevo bafo. Piensa que puede haber oportunidades en el suministro de tanques sépticos o el
vaciado de letrinas cuando estan llenas.

“¢ Qué deberia hacer Water For People a continuacion?" le pregunto a Samrat.

“Dejar Muzaffarpur, sefior,” responde. “Hemos hecho nuestro trabajo, el mercado ha cambiado y
esté funcionando. ¢,Por qué deberiamos quedarnos?”

Esta es la manera astuta de Samrat de responder siempre una pregunta con otra pregunta.
Estoy de acuerdo. Debemos monitorear de forma remota para garantizar que los cambios sean
permanentes, pero si no podemos agregar valor, no tiene sentido tener presencia en esta area.
Hay muchos otros blogues con suministros de anillo deficientes y otras fallas de mercado dentro
del sector de saneamiento en los que podemos enfocar nuestros escasos recursos. También
puedo ver que Samrat esta ansiando un nuevo desafio.

Visitamos otra comunidad después del almuerzo donde el lider de la aldea se ha asegurado de
qgue cada hogar tenga un inodoro prestando su propio dinero a los hogares mas pobres. Muy
impresionante y muy limpio. Esta oscureciendo y regresamos al hotel a poco mas de una hora
en coche. Calladamente reflexiono que se han construido 32,000 inodoros gracias a este
programay que los hogares han invertido mas de $ 4.8 millones para construirlos. Mas bien,
lamentablemente, también significa que este programa construye mas letrinas en un mes de lo
gue he logrado construir en mis 28 gloriosos afios de trabajo en saneamiento. Me gustaria haber
comenzado a usar el enfoque de desarrollo de sistemas de mercado hace afos y todavia no
puedo entender por qué otras ONGs son lentas en adoptar esta obviamente mejor forma de
trabajo.
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Samrat me saca de mi sofiar despierto y me hace una temida pregunta al estilo de Samrat.

“Digame una cosa, sefior. ¢, Qué deberiamos estar haciendo sobre el saneamiento de tugurios
en Calcuta?”

Las preguntas de "dime una cosa" de Samrat nunca involucran solo una cosa y generalmente
dan como resultado aproximadamente tres horas de discusion, pero también sé que es inutil
fingir estar dormido; él es demasiado persistente para preguntar solo una vez. Me alegro de que
Samrat parece haber encontrado un nuevo fallo en el mercado para enfocar su cerebro tipo hoja
de célculo. Deberia mantenerlo ocupado durante algunos afios, y sé que los resultados finales
seran impresionantes.

Water For People India esta apoyando a Sarva Seva Samity Sanstha (SSSS), nuestro colaborador de
implementacioén, con cofinanciamiento, aportes técnicos y disefio de un marco de monitoreo para el
proyecto de saneamiento apoyado por Jeevika "Fortalecimiento del Mercado Sanitario Rural Mediante la
Creacion de Capacidad de Federaciones a Nivel de Cluster y Empresarios Privados en Empresas de
Saneamiento en Zonas Rurales de Bihar.”



