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LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS FORESTALES
NO MADERABLES DEL HIMALAYA: COMERCIO ENTRE
NEPAL ORIENTAL Y LA INDIA

David Edwards

RESUMEN

Cada afio, en laregién del Himalaya se recogen miles de toneladas de productos forestales no
maderables (PFNMs) deterreno forestal paracomerciar con lalndia. En Nepal, estaempresaha
servido deingreso paralapoblacion rural desde épocasantiguas; sin embargo, pocainvestigacion
sehallevado acabo alin paraidentificar |os productos. Menos aln se conoce lafuncion quetiene
en lavidacomunal, en el estado de conservacion, manegjo o comercializacion.

Los productos salen de Nepal casi exclusivamente como materia prima—frutas, semillas, raices,
cortezas y hierbas—para la produccion de productos quimicos, extractos herbaceos y aceites
esenciales. Muy poco valor seledaenlaregiony hay pocos mercadosinternos. El calculo oficial
de suvalor comercia no esdigno de confianzayaque los registros de ingresos denotan unafalta
considerable de registro. Sin embargo, una estimacion provisiona de este autor indica que €l
ingreso monetario total de la poblacién rural de Nepal es del orden de diez millones de dblares
(EE.UU.) por afo. Esta cantidad se distribuye entre |os recolectores, |os transportadores y los
comerciantes con base en la adea.

Sinduda, el comercio en productosforestales no maderables (PFNMs) esunaimportante fuente
de ingreso. En las Colinas Central es existen pocas alternativas, especiamente paralos sectores
mas pobres de la poblacién rural—aguellos que tienen acceso limitado alatierra, a trabajo o al
crédito. Sin embargo, son muy pocos|os ejemplos de manejo adecuado del comercio de PFNMs
y la explotacion de algunas especies ya es excesiva.

Este trabajo nos da un conocimiento general de los PFNMs comercializados desde Nepal y
describe su comercializacion anivel nacional, regiona y local, refiriéndonos especia mente alas
Colinas Koshi, en Nepal Oriental. Lainformacién se ha obtenido en entrevistas informales con
loscomerciantes, conlosrecol ectoresy coningenierosforestal esdel gobierno durantelosultimos
doce meses. La discusién y conclusiones se centran en:

# ladistribucion rural del ingreso proveniente de los PFNMs;
# los medios paramejorar el ingreso de |os recol ectores reduciendo su dependenciade los
intermediarios;

# el aumento del valor anivel locd, y;

# los efectos de la promocion de cultivo en tierra privada.

ANTECEDENTES

El reino de Nepal se extiende de oriente a occidente por unos 830 km, distancia que incluye un
tercio de toda la extension de la cadena de los Himalayas. De norte a sur el pais cubre una
distancia de solo 200 km en |os cuales hay gran variacion de atitudes; desde 50 metros sobre €l
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nivel del mar, hasta mas de 8.000 metros en la cumbre del norte. Dentro de Nepal existe una
notablediversidad étnicay biol 6gicay unagran riquezade conocimiento autéctono delasplantas
y su valor econémico (FAO, 1982).

En Nepal, todos | os productos forestal es, aexcepcidn delamadera, lefiay forragje, se consideran
productos forestales no maderables (PFNMs). Como medios de subsistencia en las Colinas
Centrales, estos productos tienen una importante funcién en la atencién de salud (FAO, 1982;
HMG/Nepal, 1988) y en el mantenimiento de las condiciones nutricionales entre las cosechas
agricolas (Daniggelis, 1992). Ademés, hay muchas empresas anivel local que tienen como base
estos productos forestales no maderabl es, especialmente aquellos que usan:

# bambu para la manufacturacion de esteras y canastos,
# corteza de Daphne parala produccién de papel lokta, y;
# fibras de Girardinia diversifolia parala produccion de telade allo.

Los PFNM también contribuyen una cantidad limitada de material prima para laindustria en
Nepal. Los més importantes son:

# sangriade resinadel Pinus roxburghii;
# extraccion de katha, unatinturadel duramen de la Acacia catechu, y

# papel del sabai grass (Eulalopsis binata). Sinembargo, este papel estarestringido al poco
conocido comercio en materia primadel cual |os Unicos mercados de ciertaimportancia
estén enlaIndia, mas alladelafrontera sur de Nepal.

ESTUDIO DE LAS COLINAS KOSHI

Estearticulo sebasaen losresultadosdel primer afio de un estudio de dos afios sobrelarecogida,
comerciaizacion y uso de productos forestales no maderables comerciados desde las Colinas
Centrales de Nepal. Hasta la fecha, el estudio se ha centrado en las Colinas Koshi de Nepal
orientd : especificamente el comercio que se extiende de norte asur através delos asentamientos
en el camino terminal vecino a Hile y Basantpur, a orillas del camino Dharan-Dankhuta hacia
Terai (regiondelastierrasbajasde Nepal) y cruzando lafronteraalalndiaen Jagbeni (veamapa).
Gran parte del comercio delas Colinas Koshi se destinaalasindustrias procesadoras en Cal cuta.

El camino terminal de Hile-Basantpur es el punto principal de recogidade PFNM en las Colinas
Koshi. El érea de captacion abarca los distritos de Sankhuwasabha 'y Terathum, los distritos
nortefios de Bhojpur y Dhankutay €l distrito occidental de Taplejung. La poblacién dedicadaa
la captacion es de aproximadamente medio millén de personas. Se llevaron a cabo entrevistas
semi-informales (McCracken et al., 1988) con:

# recolectores de PFNM;
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# comerciantes a diferentes niveles de la cadena comercial, y;

# funcionarios de gobierno—funcionariosforestal es de distrito, guardabosquesy personal
en |los controles de productos forestal es.

Se recopil 6 informacion sobre todos | os aspectos de larecogida, comercializacidn y tributacion
de PFNM" en Nepal .

Productos forestales no maderables comercializados desde Nepal

Los PFNMs que llegan a la India en forma de materia prima se recogen, amacenan, aplican
impuestos y comercian como grupo de productos discretos que en Nepal és se llaman jaributi.
Jaributi se podria definir como “plantas medicinales, arométicasy especias. También equivale
al término usado oficialmente “productos forestal es secundarios’, atodos |os cuales se les debe
aplicar impuestossi serecogen entierrasexplotadas por el gobiernoy son comercializados desde
el distrito de origen. En este articulo los llamamos "PFNMs comercializados.

En e caso de todos los PFNMs comercializados, |a viabilidad de la recogida parece estar
relacionada ala caminata que se puede hacer apie a mercado. A medida que lared de caminos
se abre paso hacia € norte a través del pais, la recogida es posible desde fuentes donde
actualmente se tiene menos acceso. Los productos con mayor valor pueden recogerse en los
lugares mas remotos. En Nepal, lalgjania se relaciona alaaltitud. La mayoria de los productos
se catalogan en dos grupos contrastantes: productos de alto valor provenientes de altas altitudes
y productos de bajo valor de terrenos més bajos (bajo 2000 metros).

Un gjemplo del grupo de productos de alto valor se conoce en Nepal és como kutki—lasraices
del Picrorhiza kurroa—negociado por sus propiedades medicinalesen todalaregién oriental de
Nepal desde tan lgjos como € Tibet. A continuacion se enumeran otros productos:

# Serecogelaplantaenterade Swertia chirata (chiraita) por su activo de principio amargo
contralafiebre, lacual tiene un prolongado y establecido uso en la medicina ayurvedic
(tradicional delalndia). Setrata de unahierbabienal que crece en altitudes medias (1200
a 3000 metros sobre el nivel del mar) en terrenos descubiertos y bosgues donde
recientemente se ha producido cortey quema. En afios recientes se ha desarrollado un
productivo mercado en laindustriadel alcohol enlalndia. Gran parte del comercio dela
chiraitaen laIndiaproviene de Nepa oriental. Indiatambién exportaa Europay Asiad
extracto chiretta (CSIR, 1985).

# LosrizomasdelaNardostachys jatamansi (jatamansi), plantaperenne establecidadelos
Himalayas al pinos (3000 a 5000 metros sobre €l nivel del mar) su exportacion estd ahora
prohibida, excepto si se procesan dentro de Nepal. Sin embargo, contintaproduci éndose
un importante comercio ilegal haciala India para la extraccion de un aceite esencial de
color amarillo palido que tiene alto valor como drogay como ingrediente en perfumes.

" PFNM = Producto Forestal No Maderable.
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L os principal es productos de alto val or son hierbas recogidas en vastos terrenos de propiedad del
gobierno usado como pastizales comunes en los meses de verano. En las Colinas Koshi, la
recogidade hierbasesamenudo unaactividad incidental delospastoresagricolasnémadasjunto
con su tarea esencia de cuidar € ganado. En otras areas las incursiones de recogida son
actividades que pueden durar dias 0 semanas; por € emplo, larecogidade hierbasen laregion de
Annapurna, centro de Nepal, aporta ingreso para los migrantes Tamangs. En general no hay
técnicas de manejo: |as plantas son desarraigadas y €l acceso es libre paratodos.

Los mercados para |los productos de mayor valor son normalmente |os asentamientos en el
camino terminal mas cercano. Seguin los comerciantes de Hile y Basantpur, los productos de
mayor importancia que salen de las Colinas Koshi son la chiraitay e cardamomo grande
(Amomum subulatum, vea Cuadro 1). El cardamomo es un cultivo de agroforesteria, y no esuna
prioridad en este estudio. Sin embargo, se comercializa junto con los PFNMs en todo el Nepal
oriental y sufrelaslimitaciones de procesamiento y comercializaci én enfrentadas por |os PFNM
genuinos. Excluyendo e cardamomo, la chiraita abarca cercade un 75% del valor efectivo total
y el 60% del volumen total comercializado desde las Colinas Koshi.

En contraste, los productos de bajo valor se comercian en cantidades més grandes de terrenos
menos altos. Al pie de las colinas de la regién sur del Himalaya se comercializa cada afio una
cantidad considerable de |os siguientes productos:

# Cinnamomum tamala, arbol de hoja perenne que crece entre 1000 y 2500 metros sobre
el nivel del mar. Las hojas (tejpat) son muy usadas

como especiaen €l norte delalndia. Lacorteza (dalchini) es arométicay se comercializacomo

sustancia adulterante de la canela (Cinnamomum zeylanicum).

Cuadro1: PFNM"s DEALTO VALOR—COMERCIOENTREHILEY BASANTPUR

(1991-92)
Toneladas/ Precio Total
afo NR/kilot NR/afio
|
1 Swertia chirata 140 100 14.000.000
(chiraita)
2 Picrorhiza kurroa 24 65 1.560.000
(kutki)
3 Nardostachys jatamansi 30 50 1.500.000
(jatamansi)
4 Aconitum spicatum 10 55 550.000
(bikh)
5 Todos |os otros PFNM s? 20 -- 570.000

" PFNM = Producto Forestal No Maderable.
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6 [Amomum subulatum] [200] [105] [21.000.000]
(Cardamomo)
Total (excluyendo el cardamomo) NRs 18.180.000
US$? 363.600
! Incluiac Zanthoxylum armatum, Piper longum, P. chaba, Rubia cordifolia, Aconitum

spicatum, A. palmatum, Cinnamomum tamala, Lycopodium clavatum, y Swertia chirata
de 1 afio conteniendo 14 tonel adas de hojas de bajo valor.

2 Rupias nepalesagkilo.

3 Suponiendo un tipo de cambio de US$ 1 = NR 50

(Fuente: datos de terreno del autor)

# Sapindus mukorossi esunadelasdosfuentesdelaplantajabonera(rittha) muy conocida
en lalndiapor sus propiedades detergentes. El &rbol se encuentraen Nepal en aturasde
hasta 1500 metros sobre €l nivel del mar. Ademés del mercado interno en la India, la
plantajabonera se haexportado desde lalndiadesde épocasremotas adiversos paisesde
Europay Asia(CSIR, 1985). Gran parte del comercio actual proviene de Nepal .

# La corteza, frutosy semillas del Zanthoxylum armatum (timur), arbol pequefio que se
encuentra entre 1000 y 2100 metros sobre el nivel del mar, se usa extensamente en
medi cinaayurvedi c. Debido asuspropi edadesdesodorantes, desinfectantesy anti sépticas,
las semillas se usan amenudo en preparaciones dentales (CSIR, 1985). El aceite esencial
tiene gran potencial comercial en Europa (Durbeck y Wildner, 1993Db).

Cuadro2: PFNMs DE BAJO VALOR—COMERCIO A TRAVES DE LAHAN (1991-
92)
Toneladas/ Rupias Total NR/afo
ano Nepal/kilo
|
1 Cinnamomum tamala 100 28 2.800.000
corteza (dalchini)
2 Cinnamomum tamala 400 6 2.400.000
hojas (tej pat)
3 Sapindus mukorossi 100 8 800.000
(rittha)
4 Asparagus racemosus 45 40 1.800.000
(satawari)
IMI
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TotalNRs 8.300.000
US$ 166.000

(Fuente: datos de terreno del autor)

El grupo de bajo val or se caracteriza por productos provenientes de arbol es que crecen en forma
natural en los bosques pero que también se cultivan en terrenos privados. El cultivo es
posiblemente una respuesta a la explotacion excesiva resultante de la falta de manejo forestal
(Carter y Gilmour, 1989). Estas especies crecen cercadelared de caminos por |o cual surecogida
es posible desde el punto de vista econémico, a pesar de su bgjo valor. Los volimenes de los
productos indicados en el Cuadro 2 son tipicos del comercio através de pueblos pequefios en el
Terai como Lahan (vea mapa).

Tenencia y Manejo

Segun la ley, todos los bosques dentro del reino de Nepal, excluyendo aquellos en terrenos
privados, son de propiedad del Gobierno de SuMajestad (HM G/Nepal). L osbosques nacionales
abarcan tierras aridas, terrenos no registrados o sin cultivar cercanos o rodeados de bosgues, |0
cual es pertinente al manejo de los productos forestales no maderables ya que su recoleccion
muchasveces provienede &reas con muy pocos arbol es. L egalmente, hay tresformasdetenencia
delatierradelacua serecogen estos productos:

# bosgues manejados por el gobierno;
# bosgues de la comunidad, y;
# terrenos privados.

Lapropiedad de los productos forestal es dentro de |os bosques manejados por el gobierno sele
confiere al gobierno. Todos los productos forestales no maderables recogidos en bosgues
manejados por & gobiernoy comercializados desde € distrito de origen estén sujetos a pago de
regalias. En préctica, latributaci én eslaunicapoliticagubernamental que afectael manejo delos
productos forestales no maderables, pero con el actual mecanismo de regalias no se estimulala
cosechasostenible delosPFNM s, Las Oficinas Forestalesde Distrito no tienen losrecursos para
enfrentar |os siguientes problemas:

# Latasa de regalia de los productos tiene poca relacion con su abundancia o con el valor
del mercado.
# L asregaliasdeberian pagarl aslosrecol ectoresindividual es. Sinembargo, estono seaplica

legamente. En la préctica, la responsabilidad del pago se transfiere alos comerciantes
mayoristas en los centros de distritos lgjos de |os sitios de su recogida original. Como
resultado hay muy pocaposibilidad derel acionar el volumen recogido con unaproporcién
de cosecha sostenible.

" PENM = Producto Forestal No Maderable.
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# No se puede distinguir cuales son |os productos recogidos en bosques manejados por €l
gobiernoy en otro tipo de bosques. En la practica, seles puede aplicar impuestos atodos
losPFNMssintomar en cuentaaquien pertenecen. Latributacion delapropiedad privada
es una causa comun de conflicto entre los recolectores y los funcionarios forestales.
Actualmente, €l sistema de regalias no tiene incentivos preferenciales para € cultivo en
terrenos privados, o para el manejo de la propiedad coman.

En general, en el caso de bosques manejados por el gobierno, no se cuenta con recursos
suficientes para un mangjo eficiente y aln mas, hay muy poco incentivo para que las
comunidades recojan |os productos forestal es no maderabl es en forma sostenible en terrenos en
los cuales ellos no tienen ninglin control. Reconociendo esto, las actuales politicas forestales
gubernamental es han puesto especial énfasis en el manegjo forestal comunitario, una forma de
manejo de propiedad comun (HMG/Nepal, 1988). El manejo de los bosgues nacional es se esta
cediendo sistematicamente a usuarios de comunidades identificadas. Los grupos de usuarios
forestalesformados de estamaneradistribuyen entre elloslos costosy |os beneficios del manejo.
Tienen derecho avender o distribuir los productosforestal esfijando en formaindependiente sus
precios seguin un plan de operacion (HMG/Nepal, 1993).

A lafecha, se han descubierto muy pocos € emplos de manejo de PFNM en propiedad comun,
yaseapor iniciativalocal o por grupos de usuarios forestal es patrocinados por €l gobierno. Sin
embargo, laevidenciaprovenientedel Proyecto Forestal Comunitario delas ColinasKoshi indica
gue podria crearse un mayor control de lacosechadel Daphne y lasangriade resinade pino en
algunos bosgues comunitarios a medida que se establecen en mejor forma grupos de usuarios
patrocinados.

Para concluir, con la excepcidn de las especies cultivadas en terrenos privados en bajas alturas,
hay pocos g emplos de manejo de |os productos forestales no maderables comercializados.

Requisitos de Calidad y Procesamiento

Debido a que Nepa es un pais sin litoral entre el Himalaya y € norte de la India, la
comercializacion de los PFNM's tradicional mente ha estado bajo €l control de mayoristasde la
India que operan agran escala. Lagran mayoriade los PFNM que salen de Nepal se comercian
con lalndia como materia prima. Las instalaciones de procesamiento y el mercado interno son
insignificantes, estando ademés las operaciones de limpieza y clasificacion centralizadas en las
principales ciudades de la India

La comercializacion del cardamomo proveniente de Nepal oriental nos da una indicacién del
control que existe enlalndia. El cardamomo también se produce en Bhutan y en Sikkim, estado
vecino Indio. Sin embargo, la mayor parte proveniente de estas tres fuentes pasa por la India
(Patna y Calcuta) para su clasificacion, empaguetamiento y venta posterior. Mediante el
abastecimiento de cardamomo de calidad a granel, la India puede ofrecer mejores precios alos
compradores extranjeros. A pesar del continuo aumento de exportacion de cardamomo
proveniente de Nepal durantelos Ultimos quince afios, hadisminuido laproporcion que sevende
en el extranjero (paisesademésdelalndia). En el periodo 1991-92, todo el cardamomo de origen

" PENM = Producto Forestal No Maderable.
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nepalés se vendié alalndia (HMG/Nepal, 1992).

En general, el mensgje que reciben los aldeanos es que no hay requisitos de procesamiento o
calidad; laIndia comprara cantidades maximas de todas | as especies y pagara segiin el peso sin
tomar en cuenta la calidad. De este modo, en las aldeas no se efectla practicamente ninguin
procesamiento o clasificacion. El Panchaunle (Orchis latifolia) es uno delos pocos productos
delos cualeslos comerciantes han pedido procesamiento en las aldeas; las raices se secan a sol
después de hervirlas en leche de bufalo.

Hay sblo pocos gjempl os de comerciantes que pueden hacer ladistincion entre grados de calidad
y fijacion de precio seguin corresponda. Un ejemplo seria el Sapindus mukorossi, cuyas frutas
se deterioran en un periodo de seis meses, cambiando el color y disminuyendo su valor. Los
comerciantes de Nepal occidental estédn dispuestos a seleccionar cada fruta de un monton
mezclado y fijarles un precio diferente. No se sabe con certeza por qué no se hace esto en todo
el pais, o enlasaldeasde origen. Losindicesdiferencial es de precio fueron: frutosamarillos 11,5,
frutosrojos 10,5y frutos negros 5,0 (Rupias Nepal esag/kil o a comienzos de 1993). Otro gjemplo
es el Zanthoxylum armatum. Los mayoristas principales de Nepal occidental distinguen las
fuentes de lasemillade acuerdo al contenido de aceitey fijan su precios como corresponde. Los
diferentesgradosdecalidad son €l resultado delosdiferentes métodos de secado en las diferentes
aldess.

Canales de Comercializacion en Nepal

Entodalaregion del Himalayael comercio delos productos forestales no maderablesincluye la
circulacion de materia prima desde | as regiones més altas del norte hastalas [lanuras delalndia
en €l sur. Despuésdelacosecha, los PFNM s setransportan al os puntos de recogidadonde pasan
por una serie de intermediarios que manejan progresivamente volimenes mas grandes del
comercio. A menudo, los productos se incorporan a rutas comerciales ya establecidas entre el
Tibety lalndia. Los puntosimportantes de recogida estan ubicados en caminos terminales—los
puntos mas al norte en lared de caminos. Desde ahi, el producto se transporta por camion ala
India através de una serie de pueblos comerciales espaciados a intervalos regulares alo largo o
cercade la carretera que va de este a oeste en las planicies bajas de Nepa (Terai).

L os mayoristas principales de productos forestales no maderables en Nepal residen en estos
pueblosy manejan sus operaci ones de recogida en grandes éreas de captaci 6n encauzadas hacia
el norte desde los caminos terminales, a menudo, mas all4 de la frontera con el Tibet. Los
mayoristas con base en Terai representan al grupo de intermediarios mas pequefio y més
poderoso. A menudo sonlosMarawaris, grupo cultural quetiene estrecharelacién conlalndia
Cada uno de €llos tiene compradores predilectos en la India, con quienes tienen regulares
contactos telefonicos con la tltimainformacién del mercado. Entodo e Nepal, estosindividuos
controlan cuidadosamente todo acceso alainformacién de los mercados de la India.

Todo & proceso, desde la carga hasta la comercializacion en el mercado de los productos
forestales no maderables es controlado por hombres. En la préxima fase del trabajo en terreno
sellevaraacabo masinvestigacion respecto aladivision del trabajo enlarecogidadelos PFNMs,
y respecto aladistribucién del ingreso dentro y entre unidades familiares.
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COMERCIALIZACION EN LAS COLINAS DE KOSHI
Historia del comercio en las Colinas de Koshi

Durante siglos, el comercio transhimalayo a través de las Colinas Koshi estaba centrado en la
aldeade Walongchung en lostramos altos del rio Tamur. Su proximidad al Paso Tipta de acceso
relativamente f&cil, le permitiaaWal ongchung servir de almacén parael comercio entre el Tibet
y Nepal oriental. Lasal y maderatraidaen caravanas de yaks desde €l Tibet eratrasadadaalas
espaldas de | os cargadores parala continuacion del vigje. Entre los productos provenientes del

sur seincluiagranos, textilesy azlcar.

Segun el antropdlogo Furer-Haimendorf, muchos de los hombres de Walongchung eran
prosperos comerciantesdelargadistanciacon fuertes conexionescomercialesalolargodelaruta
através de Dhankuta, Dharan, y Biratnagar, y aveces alugarestan lgjanos como Calcuta, Delhi
y Bombay. Sinembargo, desdeladécadade 1950, lasfortunas de Wal ongchung sehan arruinado,
debido en parte a eventos politicos que han restringido el comercio con el Tibet, pero también
debido a un corrimiento de tierras que destruyé muchas casas.

Para 1972, las familias de Walongchung habian formado nuevos asentamientos en Hile, meseta
al norte de Dhankuta, y seguian viviendo solo del comercio. Yano se dedicaban alasal y a
grano, sino se concentraban principalmente en el comercio de ropay otras mercaderias para €l
consumidor. En la actualidad, dos de los productos méas importantes negociados a sur através
de Hile son lachiraitay el cardamomo. Furer-Haimendorf escribi6 (1975):

"Labase de Hile como centro comercial de novedoso carécter... demuestra la capacidad
de adaptacion e ingeniosidad de una comunidad comercial por tiempo acostumbrada a
ajustarse alas fluctuaciones del mercado y alos cambios del equilibrio politico”.

En ese entonceslared de caminos solo |legaba hasta Dharan. A comienzos de ladécada de 1980,
se extendi6 hasta Hile, pueblo que con su recién establecida importancia en el comercio de la
region setransformo en el principal punto de recogida de productos forestales no maderables en
lasColinasK oshi. Actualmente el camino se extiende por unadistanciade unahoraen automovil
mas alla de Hile hacia la aldea fronteriza de Basantpur. Basantpur maneja ahora un mayor
volumen del comercio de PFNM", pero Hile ha mantenido ciertaimportancia ya que tiene mas
fécil acceso para los cargadores del oeste. Es por eso que este articulo se refiere al “camino
terminal Hile-Basantpur' como el centro comercial delos productos forestales no maderablesde
las Colinas Koshi.

Camino terminal Hile-Basantpur
Entrelosrecolectoresy |oscompradores de productoresforestales no maderablestransitando en

el camino termina Hile-Basantpur, es probable que una carga no pase por més de tres
intermediarios. Nos referimos aqui alosintermediarios como mayoristas de Terai, comerciantes

" PENM = Producto Forestal No Maderable.
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de caminos terminales y comerciantes de aldeas. En Dharan y Biratnagar pareciera que hay
aproximadamente tres familias de mayoristas de Terai compitiendo por el comercio de Hile-
Basantpur. Este negocio se extiende a otros caminos terminales: Chatraen el oestee llam en el
este.

Losmayoristasde Terai tiendenacooperar, por emplo distribuyendo productosentreellospara
poder cumplir conlospedidosde susrespectivoscompradoresindianos. En cadacaminoterminal
trabajan en estrecha col aboraci 6n con uno o0 més agentes comisionistas aquieneslesadelantaran
capital operativo (el adelanto anual de un agente en Hile fue de aproximadamente NR 250.000).
Pareciera que algunos comerciantes de caminos terminales tienen més independencia, pero
todaviatienden aformar vincul oscomercial esespecificosconindividuosdeconfianzaenel Terai.

Es asi como €l origen real de la competencia es entre los comerciantes de caminos terminales
(tanto agentes como intermediarios independientes). En Hiley Basantpur se estimaque hay una
competencia entre veinte empresas. Como unaindicacion de la competencia, |os comerciantes
se pueden encontrar después de caminar varias horas en |os senderos alaespera parainterceptar
recol ectoresindependientescon cargasdel producto. Deigual modo, en pueblosfronterizoscomo
Basantpur, lasbodegasde PFNM sonamenudolosedificiosmésdistantesal norte paraaumentar
laposibilidad del comercio.

El sistemade agentesy contactos esrepetido por |os comerciantesen caminosterminalesen Hile
y Basantpur, los cuales tendrén estrechos convenios comerciales con un nimero de hasta 15
comerciantes aldeanos que viven a lo largo del area de captacién comercial. Un calculo
aproximado indica la existencia de unos cien comerciantes aldeanos—cada uno trabajando
independientemente o como agentes. Todos requieren buenainformacion del mercadoy capital
operativo.

Laalta competencia en Basantpur y Hileindicaque unaimportante proporcion del comercio no
estéatada, por transacciones previas, a ciertos comerciantes de caminosterminales; por g emplo
mediante anticipo de dinero entregado alos comerciantes al deanos. Algunos recol ectorestienen
independencia econdmica que les permite negociar sus productos directamente. Aunque tienen
lalibertad paracomparar distintoslugares de venta, amenudo tienen compradores de confianza,
tal vez del mismo grupo étnico.

Variaciones entre los Caminos Terminales

Parecieraqueexistegran variacion regional enel proceso decomercializacion, tanto enlacantidad
deintermediarios en laestructuravertical del comercioy en lasfunciones delacomercializacion
gue €llos redlizan. En distintos caminos terminales hay variaciones en la competencia,
especializacion e informacion del mercado. Comparamos aqui a Basantpur con:

# Beltar (Distrito de Udaypur), un camino terminal accesible sdlo en carreta tirada por
bueyes, en € interior de Teral, 40 km al oeste de Dharan (veamapa), y;

# Palung (Distrito de Makwanpur), aldeaa 25 km a oeste de Kathmandi en un camino de
poco uso hacialalndia
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Igual que en el caso de Basantpur, hay una gran competencia entre comerciantes en Beltar. Sin
embargo, Beltar negociaproductosdebajo valor (similaresaaguell os que pasan por Lahan—vea
cuadro 2), cuya recogida es solo rentable de fuentes locales. Un gran nimero de recol ectores
llegan a Beltar del norte el dia de laferia semanal y ofrecen sus productos directamente a los
tenderos. Como tal vez cada transaccién es a menor escala, €l intercambio directo esamenudo
adecuado. L os productos forestal es no maderables se intercambian por arroz, aceite, sa y otras
mercaderias, basado en su valor en efectivo, para viaje de vuelta de los recolectores. Al traficar
con PFNM", lostenderos aumentan su posibilidad de hacer negocio en general. Como resultado,
el comercio de los productos forestales no maderables pareciera estar estrechamente ligado ala
economia monetaria de Beltar.

Gran parte del comercio de PFNMs en Beltar es manejado por cuatro hermanos que actlian
colectivamente y que tienen una base estratégica en el extremo norte del pueblo. Sin embargo,
pareciera que los tenderos son bastante numerosos como para mantener |os precios de Beltar
competitivos.

En contraste, |os comerciantes de PFNM de Basantpur son especialistas. En efecto, un notable
porcentaje de su comercio abarca sdlo dos productos: chiraita y cardamomo. Aungue €l
cardamomo es una cosecha de agroforesteria se comercializa con la India junto ala chiraitay
otros productos forestales no maderables. Estas son las Unicas exportaciones importantes de
terrenos forestales de las Colinas Koshi.

Es posible que el comercio de PFNM en Basantpur se haya especializado debido a que los
productos principales son hierbas de alto valor provenientes de lugares remotos (vea cuadro 1).
Su recogiday comercializacién con caminos terminal es requiere gran esfuerzo laboral y tiempo,
pero se benefician con unagran gananciaen efectivo. Por ejemplo, un recol ector que negociacon
su propia carga de 70 kilos de chiraita en Basantpur puede recibir NR 7000 por un vigjedeiday
regreso; esdecir, diez dias. Entransaccionesdetan alto val or, seriamasadecuado paraél negociar
con mayoristas especialistas. Pareciera poco comun el intercambio directo entre los tenderos y
los recol ectores de pequefio volumen.

La aldea de Palung es un punto de recogida para los productos forestales no maderables
acumulados de las circundantes Montafias Mahabharat. Pareciera que hay un sélo comerciante
residente independiente de PFNM, quien tiene compradores en Katmandu y el Terai. Aungue
maneja vol Umenes mas pequefios, Palung se compara a Beltar en cuanto al costo de transporte
simplemente porque ambos estan en la red de caminos. En el caso de los tres productos
comercializados a través de ambos lugares (Swertia chirata, Asparagus racemosus, y Rubia
cordifolia) los precios de los recolectores en Palung eran entre el 50% y e 85% del precio
estimado tres dias antes en Beltar. Lamejor explicacion serialafata de competencia que existe
en Palungy, tal vez, la escasainformacion del mercado entre la poblacidn de recolectores.

COMERCIALIZACION A NIVEL LOCAL

La red de comerciantes de aldeas

" PENM = Producto Forestal No Maderable.
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Entodaslas Colinas Koshi hay unared de comerciantes de aldeas. Estared descentralizalatarea
decomerciar losproductosen el caminoterminal lo cual esméseficienteyaqueloscomerciantes
delas aldeastienen un conocimiento mejor delasfuenteslocales. A menudo tienen unarelacion
estrecha con los recolectores, pudiendo desarrollar funciones mercantiles que mejoran la
viabilidad econémica de recoleccion, aumentando en consecuencia el volumen del negocio.

Un comerciante de camino terminal puede aumentar su control sobre lared de comerciantes de
aldeasy, en consecuencia, aumentar laproporcién del negocio que selevendeaél distribuyendo
anticipos, los cuales, a su vez, se entregan a los recolectores. En teoria, |os comerciantes de
caminos terminales pueden usar la red para transmitir la informacion del mercado a los
recol ectores. Sin embargo, esto no escasi nuncanecesario yaquelosmercadosen lalndiatienen
muy pocos requisitos de procesamiento y calidad. Algunos comerciantes de aldeas son
independientes y pueden escoger a quien le venden en los caminos terminales. Esto lo indicala
alta competencia que existe en Basantpur. Muchos tienen por 1o menos una proporcion de su
negocio comprometido por anticipos a ciertos comerciantes de caminos terminales.

La relacién entre comerciantes de aldeas y recolectores

Larelacion entre comerciantes de aldeas y recolectores puede ser muy estrecha. Las culturas
budistas através de todo €l norte de Nepal se caracterizan por sus comunidades muy solidarias
gue cuentan con antiguas formas de cooperacion reciproca. Segun el antropdlogo Humphrey
(1992), gran parte del comercio enlas Colinas K oshi se efectliaentre amigosrituales|lamadosen
Nepal és mit. Un mit debe ayudar no sblo a su socio sino también atodo su grupo de parientes;
debe observar el ritual de evitar al esposo 0 ala esposay preocuparse de los ritos funerarios
cuando muere el mit. Se trata de un serio compromiso de por vida. La confianza mutua es la
esencia de la relacion ya que a menudo el finiquito de una transaccion se retrasa debido a la
coordinacién de las cosechas agricolas y puede verse entremezclado con otro tipo de ayuda
(Humphrey, 1992).

En las Colinas Koshi se encontraron relaciones de mit entre comerciantes de PFNM™ de aldeas
y miembros masculinos de unidades familiares prosperas en las aldeas de | os recol ectores dentro
dd area de captacion de los comerciantes (observacion personal). Es de notar que se han
reportado intentos de parte de los comerciantes para establecer relaciones mit explotadoras en el
&reade Gongtala (Daniggelis, comunicacion personal). Sin embargo, €l desarrollo del capita a
nivel de aldeatiene, sin duda, unatrascendencia que vamés alla de lafuncion inmediata de una
transaccion comercial.

Comercializacion de chiraita a nivel local

Paraentender lacomercializacion delos productos forestales no maderablesanivel local, en este
articulo se analizara a los recolectores de chiraita en la aldea Sherpa de Gongtala, distrito de
Sankhuwasabha. Gongtala esté situada a 2250 metros sobre €l nivel del mar, a cuatro dias de
caminata desde Hile, y tiene 14 unidades familiares (vea mapa). La recoleccion total de chiraita

" PENM = Producto Forestal No Maderable.
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en 1992 fue de aproximadamente 200 kil os.

Lacomercializacion de lachiraitaen Gongtalala manejaun comerciante (del grupo étnico Rai),
gue vive a dos dias de caminata de Bala. Gongtala esta cerca del borde de su érea de captacion.
Laregion es compartida con otros comerciantes de PFNM lo cua creaciertacompetencia por el
negocio. El comerciante de Bala visita Gongtala antes de la recoleccién y negocia € anticipo de
capital con agquellos que o necesitan basandose en un precio local acordado por una cosecha
minima.

En general, lanegociacion comercial no es unaconfrontacidn, sino més bien una peticion cortés
de parte del visitante. En el Gltimo delos casos, |0s productos se negocian segln o que considere
justo el anfitrién delaaldea(Humphrey, 1992). El calendario de anticiposes conveniente paralas
necesidades de los aldeanos. A menudo se otorga crédito durante el periodo de escasez de
alimentos antes del monzén de abril y mayo, o para considerar compras antes del Dasainy €
Tihar en octubre—Ios festivales mas importantes del calendario nepal és.

En agosto y septiembre de 1992, la chiraita fue recogida y amacenada en casas grandes de
Gongtala. Del total de 200 kil os, seestimaque 30 kilosfueron recogidos por cadauno deloscinco
grupos familiares “activos,, y 10 kilos por otras cinco familias “ocasionales. Después del Tihar,
celebrado en noviembre, €l comerciantevolvidy ajusto suscuentas; |levd sus propios cargadores
y arregl6 todo el transporte aHile—atados, peso, cargay amacenamiento temporal en Bala. Los
recol ectores sin dudarlo pagan por este servicio. Al comienzo de noviembre de 1992 €l precio de
la chiraita era de 48 rupias nepalesas por kilo en Gongtala (a 4 dias de Hile) y 60 NR/kilo en
Kanigaun (a 3 dias de Hile). En Hile, e precio era de 80 NR/kg. Si se hubiese llevado
inmediatamenteaHileparalaventa(viaBala), €l valor total delacosechadecharaitade Gongtala
hubiera sido de NR 16.000. La distribucién de los beneficios hubiese sido aproximadamente
como sigue:

NR 1.400 acadaunadelas5 familias de recol ectores activos
NR 480 acadaunadelas 5 familias de recol ectores ocasional es
NR 750 acadaunadelas 4 familias de cargadores

NR 3.400 aunafamilia comerciante de laaldea

Seguin este argumento, en el caso delaproduccion de Gongtala, €l comerciante delaaldearecibe
un poco més del doble del ingreso de una familia de recolectores activos. Sin embargo, €l
comerciante tendra que
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negociar tal vez con otras cuatro aldeas. También, durante los tres meses siguientes el precio de
lachiraitaaumentd continuamente en un 30% llegando a un maximo de 112,5 NR/kilo. De este
modo, si el comerciante de la aldea especul 6 bien y mantuvo sus reservas en Bala hasta febrero
podria haber triplicado su ingreso neto, Ilegando a NR 9900 sl o con la produccion de Gongtala
(suponiendo que el costo del cargador y otros supuestos fuesen todavia vaidos).

Sinduda, especulandoy teniendoinformaci én adecuadadel mercadoloscomerciantesdechiraita
con base en aldeas pueden beneficiarse negociando sus productos en forma eficiente. En la
préctica, sin embargo, la coordinacién cronol 6gica de las ventas puede verse influenciada por:

# disponibilidad de mano de obra, por ejemplo debido ala cosecha de mijo en noviembre;
# latasa de interés en los préstamos, y;

# los riesgos de pérdida asociados con el a macenamiento.

Opciones de los recolectores

Un recolector de chiraita en Gongtala, que no depende de los servicios de comercializacion
brindados por el comerciante delaaldea, tienelaopcién de negociar su cargadirectamente en el
camino terminal y aumentar su entrada en por lo menos un 65% (vea cuadro 3).

Los requisitos minimos para la comerciaizacion directa de parte de los recolectores son: a)
independencia econdémica, y b) mano de obra. La capacidad de poder negociar depende desi €l
grupo familiar tiene suficientes trabajadores para cuidar el campo durante los vigjes de negocio
(Humphrey, 1992). Para obtener €l ingreso potencial completo, el mismo recolector debera
también coordinar la venta en forma precisa, paralo cua necesita: @) informacion del mercado,
y b) la capacidad de correr riesgos asociados con el almacenamiento y cambio de precio.

Si losrecol ectores de Gongtal ano dependieran deloscomerciantesdelaaldea, podrian tener dos
opciones: @) donde vender y, b) cuando vender. El costo y los beneficios asociados a estas
opciones se describen més adel ante:
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Cuadro3: OPCIONES DE LOS RECOLECTORES EN GONGTALA

VENDER A COMERCIANTE VENDER A COMERCIANTE DE
LOCAL CAMINO TERMINAL
INGRESO BAJO BUEN INGRESO
(NR 3360)* (NR 5600)
VENDER
AHORA (NOV | Sin costo mano de obra ALTO COSTO MANO OBRA
1992) Disponibilidad de crédito SIN CREDITO
Pocos riesgos Pocos riesgos
No se necesitainfor. mercado No se necesitainf. mercado
No se necesita amacenamiento No se necesita almacenamiento
MUY BUEN INGRESO
POCO PROBABLE QUE SUCEDA (NR 7875)
VENDER MAS
TARDE (FEB ALTO COSTO MANO OBRA
1993) SIN CREDITO
ALTOS RIESGOS
BUENA INFORMACION DE
MERCADO
NECESIDAD DE
ALMACENAMIENTO

* |ngreso obtenido de una sola carga de 70 kilos de chiraita
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DISCUSION Y CONCLUSIONES

Beneficios aportados por la cosecha de Chiraita a las Colinas de Koshi

Se estima que un total de 140 toneladas de chiraita pasaron por € camino terminal entre Hile-
Basantpur durante la época comercia de 1992-93. Siendo € precio tipico de 100 NR/kilo, la
transacciontotal fuedeNR 14 millones(veacuadro 1). Si cal culamos unapoblacion de captacion
de 85.000 unidades familiares, la cosecha anual de chiraita otorga un promedio de 165 NR por
familia, 6 un 5% del ingreso bruto promedio de 3000 NR/familia(KMTNC, 1991).
Sinembargo, €l ingreso total estadistribuido desigualmente entre cuatro grupos de beneficiarios:

# recolectores dependientes en comerciantes de aldea para negociacion en e camino
terminal;

# recol ectores independientes que negocian ellos mismos la chiraita;

# cargadores, y;

# comerciantes de aldea.

Documentados en el proceso de comercializacion observado en Gongtala, y en una serie de

suposiciones!, ladistribucién del ingreso anual delachiraitacomercializadapor comerciantesde
aldea podria estimarse como sigue:

!lLas suposiciones principales son que: a) el 75% del producto (por peso) fue
negociado por comerciantes de aldeay el 25% por recolectores independientes; b)
una fuente tipica de chiraita es Kanigaun, atres dias de caminata desde el camino
terminal; c) los comerciantes de aldea almacenaron sus productos en aldeas que
guedan a dos dias de caminata desde |as aldeas de |os recolectores y del camino
terminal, y vendieron cuando el precio erade 100 NR por kilo; d) cada cargador
llevaba un méximo de 50 kilos, tenia salario fijo de 75 NR por diay realizo el
circuito dos veces; €) |os recolectores independientes transportaban 70 kilos, y f)
habian 100 comerciantes de aldea. NOTA: La comercializacion de los PFNM en
Nepal es unaactividad casi exclusivamente masculina; no se conoce la distribucion
del ingreso dentro de grupos familiares individuales.
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RN 1.200 acadaunadelas 5300 familias recolectoras;
NR  1.200 acadaunade las 1000 familias de cargadores, y;
NR  30.000 acadaunadelas 100 familias de comerciantes de ddea

Ademés, la estimacion parala chiraita negociada directamente por recolectores
independientes es de:

NR 7.000 acadaunadelas500 familias de recolectores

A un precio de 1.200 NR/afio, unafamilia promedio de recol ectores de chiraitarecibe el 40% del

ingreso bruto anual promedio de unafamiliaen las Colinas Koshi. El ingreso delos recol ectores
puede parecer bgjo s se compara con el ingreso de |os comerciantes de aldea. Sin embargo, la
recogidade lachiraitaes amenudo unaactividad ocasional ademas del trabajo agricolaesencial,

mientras que lanegociacion puede ser untrabaj o que ocupatodo el tiempo durante gran parte del

afo.

Como mejorar el ingreso de los recolectores

El ingreso de los recolectores se podria mejorar aumentando la proporcion del producto
comercializado por |os recolectores directamente en el camino terminal, de este modo pasando
por ato una etapa en la cadena de comercializacion. Es probable que mucho menos del 50% de
los productos forestales no maderables que los recolectores llevan a camino terminal Hile-
Basantpur |o han hecho de esta manera. La consecuencia seria una distribucion més amplia del
ingreso que actual mente se |0 adjudican aproximadamente 100 comerciantes de aldea. Sélo en
el caso delachiraita, esto suma aproximadamente una cantidad de 3.000.000 NR por afio.

Sinembargo, como seindic antes, |oscomerciantesdeal dearealizan unafuncién denegociacion
esencia paralosrecolectores. Con objeto de aumentar laproporcion de producto comercializado
directamente, para que los recolectores pudiesen cumplir con los requerimientos de
comercializacion deberian ser abastecidos de otras partes. Esto podria lograrse mediante la
formacion de cooperativas de comerciaizacion. Al actuar colectivamente, las cooperativas
podrian:

# compartir los costos y beneficios de lacomercializacion directaal camino terminal;

# aumentar €l acceso a crédito directamente de los comerciantes de camino terminal o de
otras fuentes;

# desarrollar un sistema pararecibir informacion regular del mercado (Hammett, 1992a);
# crear unainstitucion adecuada para manejo de propiedad comun, y;

# llevar acabo control béasico de procesamiento o control de calidad aescalasuficiente para
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poder establecer diferenciales de precio entre distintos grados de calidad.

Si existe una necesidad tan aparente de organizar cooperativas, ¢por qué todavia no se han
desarrollado, especialmente en €l Nepal oriental donde el comercio esta ya bien establecido?
ustifica el costo de la comerciaizacién el ingreso de los comerciantes de aldea? Tal vez la
relacion estrecha que existe entre algunos comerciantes y comunidades de recol ectores ya se
considera equitativa.

Otra opcion es la creacion de un sistema de informacion de mercado anivel local que mejorela
recopilaciény diseminacion de informacion sobre las demandasy precios del mercado. Esto ya
se ha experimentado exitosamente, por ejemplo en la comercializacion de productos forestales
socialesen lasFilipinas (Hammett 1992b). Sin embargo, laexperienciade Nepal oriental plantea
los siguientes puntos.

Un sistemainformal ya existe en las Colinas Koshi acausa del continuo pasgje de cargadoresy
agricultores desde y hacia los caminos terminales, ferias y aldeas. También, lainformacion de
mercado mésimportante se relacionaalasfluctuaciones estacionales en el precio. Si €l precio es
ato y predecible, entonces seria valioso para los aldeanos obtener informacion regular sobre
precio. Lamayor partedelos productosforestalesno maderabl esse comercializan enloscaminos
terminales durante un periodo comercial que dura desde octubre hasta abril. Durante todo el
periodo de comercializacion previo hubo un aumento general en el precio. Por tres meses, desde
noviembre de 1992, el producto con el mayor cambio fue la rittha la cual aumenté en un 65%.
Deentrelos principal es productos que salieron delas Colinas K oshi—chiraitay cardamomo—el
aumento fue de un 30%. En €l caso de la chiraita, € tipo de cambio fue estable; en el caso del
cardamomo fue al azar.

Cuando se comparacon latasadeinterés sobre préstamosy con el riesgo de pérdidamientrasel
producto estda macenado, un cambio de precio del 30% no es muy notable. También, en el caso
particular del cardamomo, pareciera dificil pronosticar las fluctuaciones. Por ambas razones, la
informacién del mercado solo puede beneficiar a aquellos que viven cerca de los caminos
terminales y que pueden comercializar sus productos en forma rapida. En general, las
fluctuaciones de precio tal vez no sea un factor importante en latomade decisiones del mercado
de los recolectores.

Un sistemade informacién de mercado podriabeneficiar sdlo aaquell os recol ectores que no son
dependientes de otras funciones de comercializacion proporcionadas por 1os comerciantes de
aldea; por gemplo, la otorgacion de crédito y mano de obra. Si se pone en peligro la viabilidad
delasempresasdelosintermediarios, se podriadebilitar |acadenade comercializacion existente
paraaquell os que seguiran dependiendo de esta. En consecuencia, un sistemadeinformacion de
mercado s6lo deberiadesarrollarse junto ainstituciones que podrian ser capaces de substituir la
dependencia previa que tienen los recolectores en los comerciantes de aldea; por gemplo,
cooperativas o grupos de usuarios forestal es.

El comercio de productos forestales no maderables en las Colinas K oshi esté bien establecido y
es competitivo, pero es posible que sean altas las variaciones regionales de lacomerciaizaciéon a
nivel local delos productosforestalesno maderables. Lasrelaciones entrelos comerciantesy los
recol ectorestal vez no sean siempre tan equitativas como |o son en algunas partes delas Colinas
Koshi.
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Las cooperativas y |os sistemas de informacion de mercado anivel local serian més adecuados:
# en &reas con menos competenciay en caso de comercio reciente o mal establecido;

# en areas donde los comerciantes y aln los recolectores son afuerinos; por ejemplo
operaciones de sangriaderesinaen el Lejano Occidente;

# en caso de productos de bajo volumeny alto valor; por g emplo hongos Morchella, para
los cuales la comercializacion directa via aérea a Europa es econémica, y;

# en caso de productos que pueden ser procesados en las aldeas y que tienen un mercado
establ ecido; por gjemplo, aceite jatamans.

Las remotas y escasamente pobladas regiones del lejano occidente de Nepal tienen algunas de
estas caracteristicas.

Aumento del valor en Nepal

Los inversionistas privados en Nepal se han visto estimulados a desarrollar un sector de plantas
arométicas y medicinales. Lo ideal seria que € desarrollo incluyera un procesamiento
descentralizado con plantas de extraccién y destilacion a pequefia escala, canales de
comerciaizacion méseficientesy el uso demateriaprimacultivadaque permitaun mayor control

de calidad y estabilidad de abastecimiento—requisitosimportantes paralos extractos de hierbas
y aceitesesencialess sedeseaque compitan en el mercado mundial (Durbeck y Wildner, 1993a).
La manera que debe proceder Nepal es produciendo extractos o aceites, |os cuales tienen una
ventaja comparativa; por ejemplo de especies peculiares del Himalaya. Dos productos no muy
conocidosy con un buen potencial de mercado en Europay |os Estados Unidos son los aceites
esenciales del Santhoxylum armatum y Nardostachys jatamansi (Durbeck y Wildner, 1993Db).

Sin embargo, de mayor relevancia para el desarrollo rural, es la probabilidad de procesamiento
anivel de aldea. Seria posible una gama de empresas a menor escala para |os recolectores de
productosforestal es no maderabl es, grupos de usuarios o cooperativas. En teoria, su base podria
ser el mejoramiento de la limpieza, clasificacion, secado, almacenamiento o envoltorio de los
productos, cosecha cerca de su maduracion, o recogida de material con proporciones més altas
de ingredientes activos. En comparacién con las plantas de destilacion a menor escala, estas
actividades requieren poca actividad fuera de la mano de obra, tienen un mayor control local y
menor posibilidad de distorsion de las estructuras de poder local.

Desafortunadamente, los mercados de productos forestales no maderables de la India tienen
pocos requisitos de calidad en los cuales se pudiese basar el comercio en Nepal. Algunosdelos
pocos casos donde los comerciantes diferencian entre grados de calidad se han descrito antes.
Con estos y otros gjemplos se podriaidentificar algunas oportunidades para mejorar la calidad
genera y €l control de calidad de la materia prima comercializada. Sin embargo, no es probable
gue los compradores de la India se interesen por los esfuerzos ulteriores, excepto si se llevasen
acabo agran escala. Mediante el trabajo con grupos de usuarios y cooperativas, |os diferentes
tipos de calidad podrian venderse en grandes cantidades. Aun entonces, los compradores
perspicaces—preparados paradistinguir las diferentes calidades— tal vez sdlo seinteresarian en
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el desarrollo en Nepa de instalaciones de procesamiento descentralizado y técnicas de
comercializacion mas eficientes.

Promocion del cultivo

La promocion del cultivo en terreno privado pareciera ser la mejor oferta para la poblacion de
hierbas amenazadas y mal manejadas que crecen a altas atitudes. La alternativa es el manejo
comun de poblaciones silvestres, pero las vastas areas de donde se recogen dificultarian en
extremo que se respetara la restriccion de acceso a ellas. El cultivo dliviaria la presion de
recogerlasenregionessilvestres. También podriaapoyar |acreaci 6n de plantas de procesamiento
a pequefia escala mediante un mayor control de calidad y estabilidad de abastecimiento.

Sin embargo, la promocién de cultivo en terreno privado sera de beneficio limitado para los
pequefios agricultores que no tienen terreno, mano de obra o capital necesarios. El cultivo tal vez
no reduzcalarecogidadefuentessilvestres, lacual podriaefectuarse paral elamente por un sector
diferente de la comunidad. Antes de que los servicios de extension promuevan € cultivo de
productos forestales no maderables, es necesario entender |os posibles efectos que tendria el
aumento de produccién en los precios de los productores. En este aspecto, la promocion
altamente exitosa del cultivo de cardamomo en terreno privado en Nepal oriental es causa de
preocupacion. Podriaacarrear un cambio alargo plazo en €l uso delatierray Nepal tienetodavia
muy poco conocimiento de la demanda de cardamomo y de laflexibilidad del mercado.

Hay informacion de los precios de los productos forestales no maderables en Nepal oriental
durantelosanos1978y 1981 (Burbage, 1981) y para1993 (datos deterreno del autor). Gran parte
delos productos forestal es no maderables comercializados durante | os Ultimos quince afios han
mantenido su valor aproximado aprecio constante. S6lo la chiraitamuestraun aumento notable
de precio sobre la tasa de inflacion. Aunque la informaciéon es provisoria, esta linea de
investigaci énindicaracudl es son los productos que podrian promoverse alargo plazo con menos
posibilidades de un colapso en lademanda, o fluctuaciones de precio que pondrian en peligrola
viabilidad de manejo o actividades de procesamiento.

Laaparente estabilidad del precio delachiraitaalargo plazo sugiere que lainvestigacion de este
cultivo seriavaliosa. También, se trata de una hierba bienal de modo que su cultivo no requiere
cambiosen €l uso delatierraalargo plazo. Sin embargo, hay otras ocho especiesde Swertia que
se usan comunmente en la India como substitutos o adulterantes de la chiraita (CSIR, 1985).
Todos los substitutos tienen propiedades ténicas amargas inferiores, pero sin embargo, su
comercio podriaafectar el mercado delachiraita. Sin duda, hay en lalndiaunaenorme cantidad
de informacion que debe ser conocida antes de que se puedan comprender los beneficios
potenciales que tendria para Nepal el comercio de los productos forestales no maderables.
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