Breaking the brokers!
Stel je voor, je bent een boer in Kenia. Je verzorgt je land zo goed dat je elk jaar een enorme hoeveelheid aan tomaten produceert. Perfect, zou je denken. Maar hoe verkoop je al die tomaten? Langs de weg is er in een schaars bevolkt gebied geen grote afname, waardoor je blijft zitten met het grootste deel van de tomaten. Ook geïmporteerde tomaten maken het je leven moeilijk. Gevolg: je maakt verlies. Deze geschetste situatie is niet zeldzaam voor boeren in ontwikkelingslanden. Katja Westgeest verbleef met de organisatie Share People twee weken in Kenia voor een uitwisselingsprogramma. Zij wilde haar marketingkennis graag delen met mensen in ontwikkelingslanden met als doel bij te dragen aan een duurzame verbetering van hun levensstandaard.
Opkomen voor eigen belangen

Nederlandse deelnemers werkten samen met Keniaanse ondernemers aan verschillende cases. De case waar Westgeest (samen met een Keniaanse en twee Nederlandse deelnemers) aan werkte, ging over verbetering van de economische positie van tomatenboeren. ’Als je met het idee komt, om te vertellen hoe ze het wel even moeten doen, dan bereik je niets. Deze tomatentelers weten heus wel hoe ze hun tomaten moeten telen. Het zijn vooral economische vraagstukken waar ze tegen aan lopen en geen raad mee weten’, weet Westgeest nu uit ervaring. Een van de problemen is bijvoorbeeld dat tussenhandelaren de tomatenprijs laag houden. Het team heeft zich daarom gebogen over de vraag hoe de boeren hun positie kunnen verbeteren. In eerste instantie ging het om het creëren van bewustzijn over hun eigen sterke eigenschappen en hoe ze hun zwakke eigenschappen zelf kunnen beïnvloeden. ‘Dit hebben we gedaan door samen met de boeren een SWOT- en een  analyse op te stellen. Met de kostprijscalculaties die we hebben uitgevoerd, werden de boeren zich bewust van het verlies dat ze leden. Door inzage in hun sterkten, zwakten, kansen en bedreigingen te geven, hebben we bijgedragen aan het versterken van hun vertrouwen in eigen kunnen. Vervolgens zijn we gaan nadenken welke (prijs-)strategieën de prijs van de tomaten in positieve zin zouden kunnen beïnvloeden. Momenteel brengt onze Keniaanse teamgenoot deze strategieën in praktijk’, legt Westgeest uit. De ontwikkelingen in Kenia houdt ze nauwgezet bij. Zij fungeert als ‘denktank’ vanuit Nederland voor haar Keniaanse contactpersonen. 
Inzicht geven in mogelijkheden
‘Onze analyses waren slechts een middel om de oplossingsrichtingen met elkaar inzichtelijk te krijgen, zonder dat wij als Nederlandse deelnemers hen de oplossingen oplegden. Een eenvoudig stapje in de goede richting is bijvoorbeeld dat de boeren iemand aanstellen die de marktprijzen in de gaten houdt, door kranten te lezen of naar de radio te luisteren. Een stevigere maatregel is om het gesprek aan te gaan met ‘marketing agencies’ om op contractbasis tomaten van de boeren af te nemen tegen een vaste prijs. Zo krijgen ze meer zekerheid en een betere prijs. We hebben ze geadviseerd om rechtstreeks zaken te gaan doen met supermarkten, zodat ze onafhankelijk zijn van de ‘brokers’, de tussenhandelaren. En om naar de markt in de stad te gaan kijken hoeveel hun tomaten daar eigenlijk opleverden. Of het inzetten van een lobby traject bij de overheid voor betere wegen, vaste marktprijzen en protectionisme tegen gesmokkelde tomaten uit Oeganda of ingeblikte tomaten uit China. Wat me verder opviel was dat de boeren dachten dat Europa het walhalla is. Iedereen wil exporteren, terwijl ze om de hoek een markt hebben van 100 miljoen mensen. Om zoiets aan hun verstand te brengen is moeilijk. Ze vergeten te kijken naar de mogelijkheden in hun omgeving. Dat is zonde, want deze markt biedt de boeren voldoende kansen. We hebben ze bewust gemaakt van deze kansen. Ze moeten er wel voor vechten,’ licht Westgeest toe. Na afloop van het uitwisselingsprogramma waren de betrokkenen tevreden: ‘we hebben een rapport met aanbevelingen achter gelaten, die ze op hun eigen tempo en naar eigen inzicht kunnen implementeren. Wat volop gebeurt. Met ons bezoek hebben we indirect meer boeren bereikt dan dat we in eerste instantie verwacht hadden, omdat er door middel van een boerennetwerk wel 1500 boeren ingelicht worden’, aldus Westgeest. 
Elke grote reis begint met een kleine stap
Westgeest wil terug naar Kenia om haar sterke punten, zoals enthousiasmeren/mobiliseren en marketing kennis, in te zetten voor meer zelfvertrouwen bij de boeren. ‘Ik geloof er namelijk in, dat kennis uit jezelf (empowerment) in combinatie met nieuwe, Westerse kennis, een wereld van verschil voor hen oplevert om de kansen die ze hebben te kunnen benutten. En ik ben er nu van overtuigd dat ik ze hiermee kan helpen.’ Ook voor Westgeest zelf heeft deze ervaring impact: ‘Wat ik geleerd heb is om in te zien hoe belangrijk het is om gedurende het werkproces regelmatig even afstand te nemen. Dat levert heldere inzichten op waardoor het proces sneller en effectiever kan verlopen. Als onderdeel van deze exchange waren ‘reviews’ aan de orde van de dag. Dit heeft me geleerd om ook tijdens gesprekken, het proces vanuit een hoger abstractieniveau te bekijken. Hierdoor ben ik beter in staat om processen tijdig bij te sturen. Daarnaast heeft onze Keniaanse teamgenoot ons veel wijsheden geleerd, zoals; Elke grote reis begint met een kleine stap,’ sluit Westgeest af, ‘ik ben dus nog niet klaar met reizen.’ 
Over Share People

De exchange werd door Share People gefaciliteerd, een organisatie die samen met het Nederlandse bedrijfsleven werkt aan armoedebestrijding in ontwikkelingslanden. Niet door het geven van geld, maar door tijdelijk Nederlandse professionals in te zetten bij kleine, lokale bedrijfjes die de behoefte hebben om zich te ontwikkelen op een duurzame manier. 
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