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INTRODUCCION

El dinamismo del comercio internacional ha obligaaosector productivo agricola a
incorporarse en forma rapida a una estructura aoateénternacional muy competitiva y
cambiante. Esta situacion genera que las orgaoimex involucradas en este proceso
asuman un protagonismo en este nuevo esquema deolles de manera que se les
permita una participacion activa en las distintse$ del sistema agroproductivo, dirigido a

la exportacion.

Esta investigacion se centr6 en el analisis detgeo productivo, agroindustrial y de
comercializacién de café organico, con el fin dgbefar una estrategia de exportaciéon
hacia Italia, tomando en cuenta como modelo el dasla asociacion Alianza de Familias

Productoras Organicas de Costa Rica.

La estructura de este estudio es la siguiente:

a. En el primer capitulo se desarrolla una breve dhutcgion que le permite al
lector ubicarse en las caracteristicas del teneanad, se expone la justificacion,
el planteamiento y la formulacién del problema.

b. En el segundo capitulo se destaca el marco tequieda disciplina ofrece para
ubicar y resolver el problema planteado.

C. En el capitulo tres se describe el marco metododg@l cual presenta el tipo de
investigacion, la matriz bésica de disefio de ingasion, la matriz de
operacionalizacion de variables, los sujetos yflestes de informacion, la
poblacion y muestra, la validez y confiabilidads lnstrumentos de recoleccion
de datos y los alcances y las limitaciones.

d. En el capitulo cuatro se analizan e interpretandegltados obtenidos producto
de la aplicacion de los instrumentos.

e. Las conclusiones se ven reflejadas en el capitiltia

f. El capitulo sexto expone la propuesta.



De esta forma, se pretende contribuir con el disgfiauna estrategia clara, definida y
actualizada para exportar café organico, dondeottganizaciones involucradas en esta
actividad productiva podran encontrar un instruroemie les permita enfrentarse a los
nuevos retos de la globalizacion, considerandanthst realidades: la local, la regional y el

entorno internacional.



CAPITULO |

LINEAMIENTOS PARA EL DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE  UNA
ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DE CAFE ORGANICO PAR A
EXPORTAR A ITALIA

1.1 JUSTIFICACION

El mundo actual requiere de una gran expansiogateercio, en especial, en el campo de
los negocios internacionales, donde las exportasi@importaciones ocupan un lugar de
gran importancia, ya que permiten la generaciondiogsas, con el fin de atender

necesidades en el desarrollo nacional.

Los negocios internacionales involucran a dos o pa@ses y son sumamente importantes
para el desarrollo econémico de cada pais. Pora&sba, la apertura comercial es un tema
que implica conocer todo lo relacionado con elrgambio entre paises, las regulaciones,
las barreras arancelarias y no arancelarias, lopsctss culturales, econémicos, sociales,
entre otros; lo que se pretende es lograr ser orapetitivo en el ambito internacional.

Por la razén antes mencionada, los mercados né#&esona locales estan buscando

alternativas de comercializacién para productodradicionales, como es el caso de los
productos organicos. Es notorio un cambio de at#tuciertos estratos de la poblacién con
respecto a la proteccion de la salud y el medioiemdy, este nuevo escenario se convierte

en una oportunidad para los productores organicos.

El siglo XXI ha traido para el sector cafetalereqios bajos, sobreoferta y aumento de la
competencia. La globalizacion en la economia mundial acceso a nuevos mercados
exigen la mejora del desempeiio empresarial enem@ade areas claves que van mas alla
de la produccién eficiente del producto y para estetor no es la excepcion, ya que
actualmente como nunca antes, se requiere de upliaagama de estandares, solicitados
cada vez con mas frecuencia para entrar en mercéao® regionales como

internacionales.



Lo anterior induce a los distintos grupos organmizade productores y productoras a
continuar el camino tan competitivo de productididacalidad internacional, sustentado
principalmente en el conocimiento y el incremengd tdabajo, fortaleciendo un enfoque
sistematico que genere mejores ingresos a las desdaroductivas rurales de productos

organicos.

En el contexto de esta investigacion, se puede ior@ncque en virtud de la posible

demanda creciente de productos organicos, en at@ndrional e internacional, se espera
un crecimiento acelerado, tanto del numero de algpies interesados en experimentar y
practicar este tipo de agricultura como de las esg® involucradas en aspectos de

industrializacion y comercializacion de productbsiantarios organicos.

Considerando la tendencia descrita anteriormehtieitil@o competitivo y el potencial de

desarrollo del sector de café organico en Costa Bépenden de un conjunto de factores
gue se relacionan entre si: costos, calidad daduptos y servicios, aseguramiento de la
calidad, recurso humano, tecnologia, capacidadndevacion, los cuales estan ligados
fuertemente al uso racional e inteligente de suiemd natural en cadena, desde el
productor hasta el consumidor, el cual segun Fishaerin y Robkamp (2001): “tiene una

tendencia a buscar alimentos de mejor calidad, rdeedencia conocida, naturales y

compatibles con el ambiente”.

En estos momentos, los mercados para la exportabddrproductos organicos mas
atractivos son los paises de Europa OccidentalJBEy Japon (CCCR, 1996a; Garcia,

1995a), los cuales generan un gran atractivo paiestios productores nacionales de café.

Mediante esta investigacion se pretende dar aidan2d de Familias Productoras Organicas
de Costa Rica las herramientas para desarrollaxpementar estrategias exitosas, con el

fin de ser aplicadas en la comercializacion det cafanico en lItalia.

Ademas, se pondra de manifiesto la necesidad thddoer la Alianza para que cuente con
mayor incidencia politica y social en pro de laduecion organica y particularmente del

café en el mercado nacional e internacional.



1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Costa Rica ha tenido histéricamente un vinculo ffaeyte con la economia internacional.
En su condicion de pais pequefio, siempre ha emacantn el comercio un elemento

central para impulsar su proceso de desarrolloG@umo.

A partir de los afios ochenta Costa Rica cambia stlahdad de desarrollo prevaleciente
durante tres décadas para iniciar un proceso aqumddora (1999):

...modificaria el contexto econdémico, politico gcml del pais, al introducir
cambios en el sistema institucional, en la redeifini del papel desempefiado por
los agentes sociales y en el establecimiento deiawo eje del proceso econémico,
el cual estuvo orientado a la apertura, liberai@ag privatizacion de la economia
y a la busqueda de una mayor integracion en eladerinternacional; destacandose
el papel estratégico asignado al sector exportadomo eje de crecimiento
economico (pag. 8).

Por lo anterior, la politica econdmica de los Oftimafios ha buscado superar las
limitaciones del modelo sustitucion de importacenge ahi que las reformas en materia
econdmica se llevaron a cabo y estuvieron oriestadfortalecer un modelo hacia fuera,
que generara las divisas necesarias para cumjplitosocompromisos externos y obtener
un excedente para un nuevo ciclo de crecimientesamollo econémico. En este contexto,
la agricultura organica retoma importancia, ya gegresenta un método alternativo de
diversificacion. Esta forma de produccion que asaben el respeto de las relaciones
existentes en la naturaleza, propicia la conseimade los recursos naturales, contribuye a
la salud de los productores y consumidores y abrdafo de sistemas productivos
agropecuarios basados en un equilibrio ecolégmmad@mico y social.

El autor Valverde (2003) menciona:

En Costa Rica la agricultura organica ha venidadebBandose en forma positiva
desde finales de los afios 80. Actualmente existas 8.000 hectareas dedicadas a

la produccion organica (certificadas y en transigi@n las que se producen mas de



30 productos diferentes y algunos de ellos est&mdsi industrializados. En total la
actividad genera empleo a mas de 4.000 persongsoenccion y agroindustria

rural. Los principales productos organicos de etgoadn son banano, cacao, café,
mora, dulce granulado, jugo de naranja y granadibdsten otros treinta productos

menores (pag. 7).

El contexto de esta investigacion se basa printipale en el desarrollo de la caficultura
organica, actividad que ha sido denominada por Am#2003) como: “La Alternativa

Definitiva en cuanto beneficios econémicos y ecioldg para organizaciones campesinas.
El Café Organico se anuncia como un cultivo muyrpsorio en la generacion de ingresos

para miles de productores campesinos” (pag. 5).

En esta actividad sobresale una Asociacion de knia cual se conoce con el nombre de
Alianza de Familias Productoras Organicas de CB#ta, conformada por familias de

pequefias productoras y pequefios productores oogade diferentes regiones de Costa
Rica, las cuales buscan mejorar su calidad demldiante la produccion, procesamiento,
comercializacion y legislacion de café y otros picids organicos para el mercado

nacional e internacional.

Segun Pablo Granados, Gerente de Comercializaeida Allianza, los inicios se remontan

a junio del 2001, al calor de un Taller de CafiatdtOrganica.

Actualmente, la Alianza genera empleo a 263 fasidie las siguientes agrupaciones:

Asociacion de Productores Orgéanicos de Fila PimarSan Vito, Coto Brus
(APOFIP).

» Asociacion de Productores Organicos La Amistad dtanfira, Biolley-Buenos
Aires (ASOPROLA).

» Asociacion Montafa Verde de Rivas, Pérez Zeledon.
» Asociacion de Productores Organicos de TurrialldadA).

» Asociacion de Productores Organicos de Base La@{@dPROBAP).



» Asociacion de Familias Agricultoras Organicas de Sabregion Caraigres
(AFAORCA).

El crecimiento de la Alianza se ha robustecidolagrarticipacién de mujeres y jévenes en
su dindmica interna, ademas de la venta de cafénimm en mercados locales e
internacionales, tales como: lItalia, Inglaterrastagos Unidos. Esta actividad, segun el
informe econdomico de septiembre 2003 a febrero 204 generado ingresos por

¢21.750.000 por la venta de grano oro.

Sin embargo, la Alianza no cuenta con los lineatogepara establecer estrategias que
permitan la comercializacion de sus productos de manera efectiva, por lo tanto, se
establece como necesidad principal la elaboracgestrategias comerciales inteligentes,
que le permita a esta asociacion comercializar pusductos en los mercados
internacionales, en este caso lItalia, con el fididamizar la competitividad en el sector

agropecuario del pais.

Ante la interrogante, ¢cémo lograr satisfacer emeesidad?, se define el siguiente

problema como objeto de investigacién:
1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢, Cémo determinar los principales lineamientos phdesarrollo e implementacion de una

estrategia de comercializacion para que la Aliashzdamilias Productoras Organicas de

Costa Rica logre una insercion exitosa de cafénicgén Italia?
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

El marco tedrico que sirve de base para el detamlel esta investigacion se circunscribe
en la importancia de establecer estrategias derca@tizacion que favorezcan el aumento
de los negocios internacionales en pro del desaobndémico y social de un pais.

Los negocios han entrado en la era del mercad@lghaiy la creciente internacionalizacion

de las economias.

Para el autor Ball (1999), los negocios internaglies son sumamente importantes, él los
define como: “... aquellos cuyas actividades supa@ieruce de fronteras nacionales” (pag.
15).

Estas actividades econdmicas son operaciones cateeraccomo en el caso de exportar o
importar bienes; la inversion directa de fondoscempafiias internacionales incluye no
s6lo el comercio y las finanzas internacionale® dimmmbién la creciente industria de
servicios en areas tales como el transporte, torisanca, publicidad, construccién, ventas

al menudeo o al mayoreo y comunicacion de masas.

Zambrano (1997) amplia la definicion anterior yeggr que un negocio internacional:
“Enmarca todas las actividades de negocios tanbliqed como privados que afectan a
personas o instituciones de mas de un estadototarrio colonia al relacionarse con

variables o estructuras extrafronteras” (pag. 5).

Ambas definiciones expresan que para que existeegacio internacional es necesario que
dos o mas paises se relacionen entre si, estocanptinocer no sélo su cultura sino
también sus aspectos politicos, economicos, ssciasi como el establecimiento de

estrategias que permitan la comercializacion defoductos, entre otros.

Debe destacarse que la planificacion comercialnegroceso que exige a las empresas la

aplicacion de la metodologia apropiada, que le permnalizar sistematicamente la

11



relacion de su organizacion con el entorno y Iexén sobre los resultados que se pueden
esperar de la aplicaciéon alternativa de diferentexdios de accion adecuadamente
combinados.

Los paises comercian porque exportan los bienesiequen capacidad de producir a bajo
costo, a cambio, importan los bienes que no praduecaquello que resulta mas barato
importar que producir, esta es la esencia del cometernacional.

Lépez (2003) manifiesta:

La comercializacibn es a la vez un conjunto devaltdes realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Se da en to®$ Micro y Macro. Se

utilizan dos definiciones:

Microcomercializacion

Es la ejecucion de actividades que tratan de cump$ objetivos de una
organizacién previendo las necesidades del cligntestableciendo entre el
productor y el cliente una corriente de bienes wis®s que satisfacen las

necesidades. (Se aplica igualmente a organizaccmmes sin fines de lucro).

Macrocomercializacion

Proceso social al que se dirige el flujo de bignssrvicios de una economia, desde
el productor al consumidor, de una manera que acuigerdaderamente la oferta y

la demanda y logra los objetivos de la sociedad. (pa).

Kotler (1998) define la comercializacion como “lgroduccién de un nuevo producto al
mercado” (pag. 294).

12



Todas las empresas exportadoras o con miras ataxpeben elaborar algin método para
decidir qué y cuanto debe producirse y distribuygor quién, cuando y para quién. La
manera de tomar esas decisiones puede variar d@agi@ a otra por esta razén se

necesita la formulacion de estrategias.

Segun Stoner y Wonkel (1989): “Una estrategia e®erjunto de decisiones fijadas en un
determinado contexto o plano, que proceden delepm®rganizacional y que integra
mision, objetivos y secuencia de acciones admatists en un todo independiente” (pag.
10).

La estrategia comercial especifica un mercado snatea mezcla comercial afin.

Segun Kotler y Armstrong (1998): “Unercado metaes un conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas comungegdh compafia decide servir” (pag.
219).

De acuerdo con estos mismos autores, “Wmezcla comercial es un conjunto de
instrumentos tacticos controlables de la mercad@edpag. 51). Esto es, las variables
controlables que la empresa concierta para sagisfaceste grupo meta: Producto,

Promocion, Plaza, Precio.

Producto: “Combinacion de “bienes y servicios” que ofrecedmpafia al mercado meta”
(Kotler et al., 1998, pag. 52).

El campo del producto se ocupa de la creacion mrelducto” adecuado para el mercado
meta. Lo importante que debe recordarse es quereldeberia satisfacer las necesidades

de los clientes.

Plaza:“...actividades de la compafiia que ponen el pitodadisposicion de consumidores
meta” (Kotler et al., 1998, pag. 53).

Promocién: “Se refiere a las actividades que comunican lositose del producto y
persuaden a los clientes meta que los compren’ldiKet al., 1998, pag. 53).

La promocién comprende:

13



Venta personal, implica comunicacion hablada direentre vendedores y clientes en

potencia.

Venta masivaes comunicarse con gran cantidad de clientes ahonieempo. La forma

principal es lgublicidad.

Precio: “Es la cantidad de dinero que deben pagar lositeepara obtener el producto”
(Kotler et al., 1998, pag. 52).

Al fijar el precio se debe tener en cuenta laeclds competencia que se da en el mercado y

el costo de toda la mezcla comercial.

Es importante destacar que escoger un mercadoyngdddorar una mezcla comercial son
tareas interrelacionadas. Ambas deben decidirsagun

La funcionesuniversales de la comercializacionson: comprar, vender, transportar,
almacenar, estandarizar y clasificar, financianreroriesgos y lograr informacion del

mercado.

El intercambio suele implicar compra y venta. fuacion de compra significa buscar y

evaluar bienes y servicios. fiancién de ventarequiere promover el producto.
La funcion de transporte se refiere a trasladar.

La funcién de almacenamientamplica guardar los productos de acuerdo conrsaf® y

la calidad.

Estandarizar y clasificar incluyen ordenar los productos de acuerdo comrahkfio y la
calidad.

La financiacion provee el efectivo y crédito necesarios para opgreoducir, vender,

comprar, almacenar. . .).

La toma de riesgos entrafia soportar las incertidumbres que formartepde la

comercializacion.

14



Los puntos principales de comercializacion a estanl en el mercado de productos
organicos son segun Van Bemmelen (1995):

1.- Especificaciones del productoLogicamente estamos considerando solamente
productos organicos, pero eso no es suficientenggesita un nombre especifico.
Ademas es necesario combinar la particularidadnicggunto con las caracteristicas

del mercado gourmet.

Por otra parte, es importante tomar en cuenta todconjunto de nexos en el sector
agroindustrial organico, ademas de eliminar pekl®iy otros contaminantes
agroquimicos en la primera etapa de la producdiés.técnicas para una segunda
etapa, asi como para otros procesos de valor apegieberan considerar la
necesidad de aplicar aditivos menos probados yesroras cantidades, lo que podria

alterar la durabilidad y la calidad del productuafi

Histéricamente se han desarrollado estandares laadtaante los que se da una
reaccion de los consumidores (sabor, olor, coltanyaiio) para el mercado de los
bienes agricolas convencionales. Por lo tanto, dmase presentan productos
organicos a la par de los convencionales tenemgsaliema de mercadeo, que debe
ser resuelto con una promocion y una presentad@suada de los primeros. En
general, no hay inconvenientes con el sabor ooe) pero el color y el tamafio de los
bienes organicos pueden dar la impresién de maiolad (Michelsen et al1999 ,

pag. 48).

Es conveniente, como parte de un paquete de promode las actividades
productivas, fomentar la investigacion tanto pdnm&oramiento de la apariencia de
los productos, como de los procesos adicionalea pamentar el valor de los
mMismos.

2.- Como llegar al mercado.El destino final de los productos esta separado de
productor por una compleja y diversa serie de @gemMormalmente, la cantidad que
ofrece un productor es pequefia en relacidon coruéasg necesita para que resulte

15



redituable cosechar, almacenar, empacar y colatactoatenedores apropiados el
producto. En el caso de las exportaciones, prirhesoque hacerlo llegar hasta el
puerto de entrada del pais de destino. De ahi €ardd, ya son bien conocidos los

problemas de distribucion que se presentan.

Los distribuidores prefieren vender grandes cadédadebido al esfuerzo que
involucra cada venta, a menos que exista una amptlana consolidada para los
bienes organicos. Quiere decir que, los mercadesnacionales deberan tener dos
caracteristicas muy significativas para calificamo destino final: a) tendra que ser
un pais con un elevado desarrollo del mercado g@naros y b) serd mejor para el
pais exportador que el pais de destino tenga uadicitin establecida como
importador de bienes agricolas en general, o poreoos, del mismo rango de bienes
en su forma convencional. En tal caso las prolm#uks de medidas no arancelarias

contra las importaciones se reducen.

Los consumidores estan acostumbrados a que tabekigbos provengan de esos
paises, y por lo tanto, aceptaran probablemente@asueariedades pero de tipo
organico que sean de dicha zona. Claro que sieexst la alternativa de negociar
acuerdos de cooperacién para asegurarse que ldscpse organicos llegaran al
mercado a pesar de los problemas que puedan tsosrneismos bienes en su

variedad convencional.

Hay dos problemas asociados a como alcanzar ahodwrue son: a) la baja duracion
de algunos productos organicos, especialmente dgstales y b) la necesidad de
abastecer al mercado durante todo el afio, no epandente. En el primer caso se
necesita una mayor investigacion, porque algunoslyatores argumentan que la
durabilidad de sus productos es mayor que la deisukares tradicionales. Tal vez

dependa del tipo de producto considerado y delgladapero también podrian verse
afectados por el manejo que reciben en los puelstogenta. En algunos casos los
supermercados destinan un espacio menor para kdugios organicos y los

amontonan, dafiando asi su presentacién y frescura.

16



3.- Promocion.Cuando tratamos con bienes agricolas en genegiptaocion no es
relevante. En el caso en que el producto tengacarecteristica especial que deba
resaltarse para atraer al consumidor, la necegldathvertir en promocionarlo es

considerablemente mayor.

En algunos mercados, las grandes cadenas detalistmueven y distribuyen los

alimentos organicos, porque ven a estos producio® promotores de imagen.

Por su parte, hay que considerar que “el intercanmito”, que se basa en el
reconocimiento de las condiciones sociales en gupreduce e incluye un precio
diferenciado, es muy diferente en el caso del ndercie organicos. Hay una relacion
entre ambos que es frecuentemente olvidada: esutadn en 1992 de la Federacion
Internacional de Movimientos de Agricultura Organ{¢FOAM ) se hizo notar que

los mercados organicos podrian simplemente repmoldusituacion que se da a nivel
de exportacién de la agricultura tradicional sindfieiar a los granjeros pobres o0 mas
pequefios. Entonces, es valido pensar en una rtdmadlva de certificacion vy

promocién basandose en una mezcla de productosicogay caracteristicas de

intercambio justo.

4.- Precios.En la mayoria de los casos hay poca informacibnesios precios de los
productos y muchas veces las investigaciones senhamicamente con base en los
precios en los supermercados. Falta conocimienttpanar decisiones. El concepto
de precio de mercado es ambiguo. El Unico datwaste para el productor es “el
precio de mi broker”. Frecuentemente, los costosiados para llegar al mercado son
muy altos y se pueden abaratar a través de coiyasratle productores,

beneficiandose de los precios preferenciales detade para productos organicos.

En algunos mercados especificos, como por ejemmarepeo, los altos costos de
los productos agricolas en general pueden ser ainlgpna. En algunos casos los
compradores prefieren tamafios pequefios y en pané@idades. Por lo que conviene
ser cuidadoso con los precios preferenciales poajuenpacto negativo sobre la
demanda puede ser muy grande (pag. 25).
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CAPITULO III
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Para realizar esta investigacion se definio laisige metodologia.
3.1  TIPO DE INVESTIGACION
Se desarrolla utilizando la investigacion explaraty descriptiva.

En la investigacion exploratoria se realizé un psac de observacion, el cual permite
detectar el estado de la situacion actual del poocproductivo, industrial y de
comercializacion internacional de café organicocamo identificar los principales actores

y sistemas que se desarrollan en esta actividatligtiga.

La investigacion descriptiva se orient6 en la bésia registro, analisis e interpretacion de
la informacion obtenida, con el propésito de bringlaa explicacién de los fendmenos del
objeto de estudio. Se analiza el comportamientolad@roduccion, procesamiento y

exportacion del café organico en Costa Rica coteoraltiva para comercializarlo en lItalia.

Asimismo, se analizaron los usos de herramientamemales integradas por la

documentaciéon, la informacion especializada, laamites y procedimientos que se
requieren para desarrollar la cadena de comemiadiza de café organico a Italia.
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3.2

OBJETIVOS

TEMA

PROBLEMA

OBJETIVOS

GENERAL

ESPECIFICOS

LINEAMIENTOS PARA
EL DESARROLLO E
IMPLEMENTACION

DE UNA ESTRATEGIA

DE
COMERCIALIZACION
DE CAFE ORGANICO

PARA EXPORTAR A
ITALIA

¢, COmo determing
los principales
lineamientos para
desarrollo e
implementacion d
una estrategia de
comercializacion
para que la Alianz
de Familias
Productoras
Organicas de Cos|
Rica logre una
insercion exitosa ¢
café organico en

ltalia?

=

Diagndéstico: Analiza

las condiciones

D

, actuales de
produccion de café
organico por parte ¢
la Alianza y las
condiciones
requeridas para
exportar y
comercializar este

producto en Italia.

1. Describir eproceso productiv,
agroindustrial y de comercializaci
nacional e internacional del Café
Organico de Costa Rica.

2. Evaluar lagortalezas,
oportunidades, debilidades y
amenazade la Alianza en el
proceso de comercializacion de ¢
organico a nivel nacional e
internacional.

3. Identificar lagnstituciones
gubernamentales y no
gubernamentalesque participan el
las distintas actividades relaciona
con el café organico en Costa Ric
4. Determinar los principales
factores que influyen en el proces
de comercializaciondel café
organico a ltalia.

5. Conocer etomportamiento de
la demandade café organico en
Italia como parte del mercado

europeo.

afé

—

a.

PropuestaEstablece
los principales
lineamientos a

considerar en el

1. Plantear los lineamientos
para la correcta elaboracio
de estrategias de

comercializacion.
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desarrollo e
implementacion dg
una estrategia de
comercializaciomparg
gue la Alianza de
Familias Productosg
Organicas de Costpa
Rica logre una

insercion exitosa d

11”2

café organico en

. Especificar la presentacion y

. Definir una estrategia de

. Seleccionar formas de

. Determinar los costos de

las cualidades del producta.
precios.
ingreso al mercado italiano
mediante la determinacion

vias de comercializacion.

promocioén y publicidad.

Italia.
VARIABLES DEFINICION DEFINICION INDICADO- INSTRUMEN-
CONCEPTUAL OPERACIONAL RES TOS DE
RECOLEC-
CION DE
DATOS
Proceso Método sistematico y| La informacion relacionadaCantidad de Entrevista

productivo de

café organico

definido de hacer alg

generalmente

sera obtenida a través de

bcon el proceso productivg personas que

&mvolucra la

involucrando un ciertpaplicacion de 27 encuestasactividad.

namero de
procedimientos u
operaciones, conjuntg
de recursos y
actividades
interrelacionadas que
transforman insumos

(entradas) en

a productores organicos
nacionales y el desarrollo
bde una entrevista a un
miembro del Movimiento
Nacional de Agricultura

Organica.

Total de ha.
plantadas.
Empleos
generados.
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produccion orgénica

en la sustitucion de
insumos quimicos
sintéticos por préctice

agronomicas,

productos (salidas). L

consiste basicamente

a

\S

biologicas y

mecanicas.
Andlisis FODA | El analisis FODA es | En esta investigacion se |Numero de Encuestas
de la Alianza | una herramienta que |tomaran en cuenta las asociaciones

permite conformar un fortalezas, oportunidades,| afiliadas a la

cuadro de la situaciondebilidades y amenazas deAlianza.

actual de la empresa|la Alianza. Estos datos | Cantidad de

organizacion, seran obtenidos de las mercados de

permitiendo de esta |encuestas aplicadas a las|@xportacion.

manera obtener un |asociaciones que Cantidad de

diagnostico preciso | conforman la Alianza. fortalezas,

gue permita en debilidades,

funcion de ello tomar amenazas y

decisiones acordes cpn oportunidades

los objetivos y encontradas.

politicas formulados.
Organismos Los organismos Con el fin de conocer si | Cantidad de Entrevistas
gubernamentaleggubernamentales son existe apoyo por parte de | organismos
y organismos nq organizaciones organismos gubernamentales |y

gubernamentale

gegionales
establecidas con el
propésito de colaborg

en la solucion de

situaciones que estér

gubernamentales y no

gubernamentales se realiz

\luna entrevista a la

Coordinadora del Progranmn
Nacional de Agricultura

no
gubernamentales
que apoyan la
agricultura

organica.
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relacionadas con el
pais. Los organismos
no gubernamentales
son organizaciones
internacionales
compuestas por
grupos o personas
privadas y que tienen
el mismo objetivo de
las organizaciones

gubernamentales.

Organica.

Proceso de

comercializacion

Conjunto de
intermediarios que
intervienen en la
comercializacion de
un bien, desde el
productor hasta el
consumidor. Segun g
caracteristicas fisicas
y econdémicas de los
bienes. La cadena de
comercializacion,
aungue en apariencig
encarece el producto
final, es
imprescindible para
gue éste llegue
oportunamente a los
consumidores que lo
demandan,

constituyendo por lo

|

Los datos con respecto al
proceso de

comercializacion se

1®btienen de la entrevista

realizada al Gerente de
Comercializacion de la

Alianza.

Cantidad de
mercados de
exportacion.

NUmero de

clientes italianos.

Cantidad de
factores que

influyen en la

comercializacion.

Entrevista
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tanto un elemento
indispensable en el
funcionamiento de una

economia de mercad

©

Comportamientd

de la demanda

Es el comportamientg
de compra de los
clientes finales,
individuos y hogares
gue adquieren bienes
y servicios para el

consumo personal.

% total de
importaciones.
Cantidad de
canales de

comercializacion.

Hoja de
Observacion

Documental

3.3 SUJETOS DE INVESTIGACION

Como sujetos de investigacion se encuentran: Enaé de Familias Productoras Organicas

de Costa Rica y las organizaciones de product@esif@ organico en Costa Rica

3.4 FUENTES DE INFORMACION

Para la elaboracion de esta investigacion fue aecegtilizar como fuentes de informacion

las siguientes:

3.4.1

PRIMARIAS

Se consideraron como fuentes primarias las enteasvéstructuradas que se aplicaran:

» José Antonio Chaves, Movimiento Agricultura Organ@ostarricense.

* Vilma Arias, Consejo Nacional de Produccién.
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* Pablo Granados, Gerente Comercializacion de |lanadia

» Felicia Echeverria, Gerente del Programa Nacioadgricultura Organica.

3.4.2 SECUNDARIAS

Se procedid a visitar centros de informacién coBemco Central, Procomer, Embajadas,
Direccion General de Estadistica y Censos, Consejponal de Produccion, Bibliotecas

Publicas y Privadas.

3.4.3 TERCIARIAS
* Revista Actualidad Economica
* Revista Actualidad Nacional
» Periodico El Financiero
» Periodico La Nacion
» Periddico La Republica

* http://www.agriculturaorganica.co.cr

e http://www.procomer.com

3.5 POBLACION

Para los fines de esta investigacion, la pobladéiinterés se compone de todas aquellas
empresas que pertenecen a la Alianza de FamilaakiBioras Organicas de Costa Rica, las
cuales suman un total de 6 empresas. Ademas, seimghir un total de 27 grupos de
productores que se dedican a la caficultura orgamio ambos casos se aplicO un censo,
debido al nimero de empresas no aplica para déaatm muestreo estadistico.

3.6 METODOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Los instrumentos utilizados en el desarrollo da @stestigacion fueron:
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3.6.1 ENCUESTA

Se formularon dos tipos de encuesta: el primerapieé a todas las asociaciones que
conforman la Alianza de Familias Productoras Ommside Costa Rica, consta de 18
preguntas y su objetivo primordial es evaluar tasafezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la Alianza en el proceso de comesgaiz de café organico tanto nacional

como internacional.

El segundo esquema de encuesta utilizado se aplitddos los productores de café
organico de Costa Rica, con el fin de describpreteso productivo del café organico, esta
encuesta cuenta con un total de 15 preguntas. o&ulds casos se presentan preguntas
abiertas, semiabiertas y cerradas, esto con ebgitopde no sesgar la informacion.

3.6.2 ENTREVISTA

Se desarrollaron tres modelos de entrevistas, kctn ée cumplir con todos los objetivos

propuestos:

Modelo 1: Esta dirigido a la Gerente del Progranmacibhal de Agricultura Organica,
consta de cinco preguntas, que tienen como prap@sihordial conocer a las instituciones
involucradas en colaborar para el desarrollo dagacultura organica en Costa Rica,

especificamente café orgénico.

Modelo 2: En este segundo modelo la entrevista dsistinada al secretario del
Movimiento Nacional de Agricultura Organica y sujetlyo es conocer la importancia
econdmica, social y ambiental de la agriculturaénica en Costa Rica, estd compuesta por

8 preguntas.

El altimo modelo est4 dirigido al Gerente de Conaizacion de la Alianza, consta de 7
preguntas y el objetivo que se busca mediantetitavésta es recopilar informacién acerca
de los antecedentes y principales factores queysril en el proceso de comercializacion

del café organico.
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3.6.3 HOJA DE OBSERVACION DOCUMENTAL

Se disefia una hoja de observacion documental conalase pretende dar a conocer el
comportamiento de la demanda de café organico &im,ltmediante las siguientes
variables: caracteristicas y tamafio del mercadwiqs internos, demanda, consumidores y

canales de distribucion.

3.7 VALIDEZY CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Los instrumentos de investigacion utilizados fueebmedio mas importante para obtener y
analizar los resultados. Dichos instrumentos soracterizados por su grado de
confiabilidad y validez. La confiabilidad se obtuson la aplicacion de pruebas piloto que
permitieron corregir los instrumentos de manera gueplicarse todos brindaran los
mismos resultados. Asimismo, la validez se obtuem el replanteamiento de las
entrevistas, de manera que permitieran medir laablas planteadas en los objetivos, esto
se logré de igual forma, con la revision de expestda aplicacién de pruebas piloto a un

sector que no formo parte de la muestra.

Tanto el grado de confiabilidad como el de valigezmitieron el desarrollo del objetivo

general y los objetivos especificos de diagndsiianteados.

3.8 ALCANCESY LIMITACIONES

3.8.1 ALCANCES

* Se aportara informacion a los(as) lectores(ashtaila a sefialar los principales pasos a
seguir para realizar una exportacion de café ocgaai ltalia, profundizando en los

requerimientos y procesos legales que se deberdeoars

* Se insta a los(as) productores(as) nacionales alizan sus recursos economicos,
humanos y tecnolégicos para desarrollar proyectogntados hacia mercados

internacionales que traen beneficios para el afisjanza y a ellos mismos.
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* Mediante este estudio se logro intercambiar expeias de vida cotidiana con los(as)

productores(as), permitiendo conocer el entornoiakogroductivo, industrial y

comercial, donde se desenvuelven los productoreaféeorganico.

* Se disefid una estrategia de comercializacion dearghnico para Italia como parte del

mercado europeo, beneficiando a todas las asosexcfertenecientes a la Alianza.

3.8.2 LIMITACIONES

Entre las principales limitaciones presentada®Balan:

Poca experiencia y conocimiento por parte de loslymtores y administradores de la
Alianza sobre los requerimientos, procedimientogrgcesos para exportar café
organico a ltalia.

Poca informacion con que cuentan estos producesreslacion con posibles mercados
potenciales, con el agravante de que su proyeesidndirigida a estos mercados.

Las empresas cuentan con informacion dispersajéaldiculta hacer calculos exactos

de precios, mercados y otros aspectos relacionamosllos y necesarios para la toma
de decisiones.

Existe un vacio de informacion bibliografica eracgbn con el tema de exportacion de
café organico, que impide realizar un analisis d&tallado sobre algunos temas de la

presente investigacion.

Dado que la exportacion de café organico es nueveCasta Rica, la experiencia

acumulada de este proceso se concentra en poc@a&r basicamente en aquellas que

estan relacionadas con su produccion y quiene®rfupoco accesibles para brindar la

informacion necesaria para la investigacion.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

A continuacion se procede a describir los resuftadbtenidos por medio de los

instrumentos utilizados para esta investigaciancleles fueron detallados en el anexo 3.

Se aplicd una encuesta telefénica con preguntss édiertas como cerradas para no sesgar
la informacion, a 50 empresas de productores dé& @afanico de Costa Rica. Esta se
realizo con el fin de conocer el proceso productagroindustrial y de comercializacion

nacional e internacional de dicha actividad.

En el siguiente cuadro se ve reflejada la cantidadas empresas que se dedican a la

produccion de café organico actualmente en nupais

CUADRO 1
PRODUCEN CAFE ORGANICO
Si 27
No 23
Total empresas encuestadas 50

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

La mayor parte de las empresas encuestadas prodaf@earganico, sin embargo, hay una
gran mayoria que han preferido mantenerse en upectn de café tradicional, lo cual

hace suponer que la agricultura organica en Castari® se ha desarrollado lo suficiente.
Es importante mencionar que la encuesta esta estida de forma que solo las empresas
gue produzcan este producto puedan completarlaefarrazon, a partir de este apartado

los datos que se muestren seran de las 27 empreskastoras de café organico.
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Con el fin de determinar el nivel de experienciguaddo por los productores organicos, se
le pregunta a los encuestados desde hace cuampoti@ractican esta actividad, a
continuacion el detalle:

CUADRO 2

ANOS DE PRODUCIR DE CAFE ORGANICO

Afos de producir café org. No. de empresas enalsssta
Mas de 7 afos 20

5 a 6 afos 5

3 a 4 afios

Total empresas encuestadas 27

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

Es notorio que la totalidad de las empresas era@stienen muchos afios de experiencia
en el desarrollo de métodos de produccion orgacmao es el caso de las 20 empresas
que tienen 7 afios de producir café organico yaxistras 5 empresas que se ubican en el
rango de 5 a 6 afos, Unicamente 2 empresas opénanwy/ nuevas en el manejo de la
produccion organica, lo que da a entender que ar jplesque la actividad organica ha sido
muy inestable, con el paso de los afios y que loduptores cuentan ya con la experiencia

en el manejo de la produccion, tiende a crecer.

El proceso de exportacion de un producto no edanmea sencilla, para que se realice con
éxito se deben tomar en cuenta una serie de vasiajle van a marcar su rumbo. En esta
investigacién es necesario determinar cuantas asooes de productores han tenido la

experiencia de exportar.
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CUADRO 3

EXPORTAN CAFE ORGANICO

No. de Si exportan No exportan
empresas
27 20 7

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

Un total de 20 asociaciones afirmaron que si eaporafé organico, lo que hace suponer
que este tipo de producto tiene un grado de adéptan los mercados internacionales, una
gran minoria (7 empresas) opina que prefiere dakarresta actividad solo para el

consumo interno.
Ahora bien, en el desarrollo de una estrategieodeeccializacion se deben tomar en cuenta
aspectos como definir el mercado meta, de ahip@itancia de conocer cual es el destino

de las exportaciones actuales de café organicarcasinse.

GRAFICO 1

MERCADOS DE EXPORTACION

Estados Unidos Europa Ameérica

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de QGafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.
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Como se puede observar en lo que a mercados detaipo se refiere, un total de 24
empresas de productores exportan al mercado esiddasge, el cual es nuestro principal
socio comercial y en los Ultimos afios se ha com@aekn uno de los principales paises
importadores de productos organicos, sin embargaste@ 2 empresas que han
experimentado la exportacion al mercado europepecéficamente por la cultura que
tienen los habitantes de estos paises de consensilo el ambiente sino también la salud
de las personas, por esta razon, este potencibdtse desarrollar con mas intensidad. Por
otro lado, existe el caso de una empresa que awng esta exportando a América
Central, lo cual refleja que el mercado no estamelado, no obstante, es imprescindible
pensar que la razon por la que se da esta situasibdsicamente porque en los paises de
Centroamérica la agricultura organica no es tama@da, por ende, los consumidores no le

tienen tanta fe a los productos.

La produccién de café organico del pais tiene @ss$irtbs especificos: el mercado local y
la produccion para exportacion. A continuacion senta el resultado ante la pregunta de
qué porcentaje destinan los productores para etaderlocal y qué porcentaje para el

mercado internacional.

GRAFICO 2

DESTINO DE LA PRODUCCION

20 17
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Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.
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En relacion con el comportamiento de las ventasafie organico para consumo nacional e
internacional, se puede observar que la mayoriasdempresas destinan su produccion al
mercado internacional, esto por los incentivos énovoos que reciben, ademas, por las
oportunidades de acceso a los mercados interndéesortan otro ambito hay 5 empresas
que manejan un 60% de su produccién para el merpoadmnal y un 40% para el
internacional, lo que hace pensar que prefierearriesgar su produccion y mantener la
mayor cantidad en el mercado local, sin embarg@sés punto pueden intervenir factores
como la falta de recursos econdémicos 0 socialea paportar, o bien, la falta de
capacitacion de como exportar. Lo mismo sucedda# empresas que prefieren dejar el
85% de su produccién para el consumo nacional ystém un 15% para ser exportado.
Para finalizar, entre las encuestas practicadasesaste una empresa que actualmente no
esta exportando, pero comercializa su productcégdn en el mercado nacional a pesar de
que presenta una falta de oferta consistente didaedncalidad, diversidad, ademas de gran

dispersidn y estacionalidad de los productos.

Como en cualquier actividad, ya sea productivaané@mica, se deben obtener beneficios
al desarrollarla, por esta razon se hace necesamiacer la opinion de los productores con

respecto a este punto.

GRAFICO 3

BENEFICIOS PARA PRODUCIR CAFE ORGANICO

O Mejores precios

® Produccion méas
saludable

O Estabilidad de precios

O Actividad sostenible

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.
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En su totalidad todas las empresas opinan que redfib® principal de producir café
organico son los precios que se cotizan en el rderncaernacional, esto porque los precios
del café tradicional han decaido en las ultimasdi&s, no asi los del café organico, que dia

con dia se cotiza de mejor forma en el mercadonatgonal.

Otro beneficio que se rescata de la encuesta e2@usnpresas opinan que el proceso
productivo del café organico es mas saludable,ddehique esta actividad se desarrolla
Gnicamente con insumos agricolas organicos, lo evtd las enfermedades que presentan
los productores que deben utilizar plaguicidas & derivados. Otras 5 asociaciones
manifiestan que los precios no sélo se cotizan ns@m que se mantienen estables, lo cual

les genera un equilibrio financiero.

Por otro lado, una minoria establece que estaidatives muy sostenible, 1o que significa
qgue desde que los productores iniciaron su prodackan ido aumentando no sélo los
ingresos econdmicos sino también el desarrollcalgi

Pero no solo es importante conocer los beneficios genera cierta actividad, para

establecer una estrategia se requiere definir tawipales limitaciones que podrian
obstaculizar su desarrollo, lo que se refleja esigeliente grafico:
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GRAFICO 4

LIMITANTES PARA PRODUCIR CAFE ORGANICO
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Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Cafanf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

Segun las respuestas de los encuestados, en elecdSocempresas la principal limitante en
el desarrollo de esta actividad radica en la f@#taonfianza que tienen los productores en
la agricultura orgénica, esto se debe principalmant falta de informacién que existe en
el &mbito nacional, como bien lo expresan 5 empresasolo existe falta de confianza sino
gue también no existe la suficiente capacitacidiicalg entre los productores, ademas es
necesario concientizarlos de la importancia deymrinaton insumos agricolas que no dafien
su salud ni la salud del ambiente. Por otro ladentpresas opinan que existe mucha
burocracia interna para el desarrollo de la cdfical organica y su exportacion, porque
existen muchos requisitos para empezar a prodycamdgmas, se deben cumplir los

requerimientos ya establecidos para exportar. Soitanuna empresa opina que para
cumplir a cabalidad con el proceso productivo @G#€ wrganico se requiere invertir en

tecnologia, variable que no muchas empresas eignedtas a asumir, por lo tanto, hay
una falta o méas bien un desfase tecnoldgico quineisle desarrollar esta actividad de la

mejor manera.
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Entre los objetivos propuestos se encuentra lasidsst de conocer cuales son los
requerimientos basicos que se necesitan para prodaf@ organico, por lo tanto, se

consultd acerca de éstos.

GRAFICO 5

REQUERIMIENTOS PARA PRODUCIR CAFE
ORGANICO

3 B Periodo de transicion y
5 utilizar insumos

organicos
W Recursos econémicos
3 O Capacitacion
27
O Mas mano de obra

Fuente: Encuesta de Opinién a Productores de Gagfin@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

En esta interrogante, el comun denominador endaan#resas es el pasar por la etapa de
transicion, no solo en la mente de los productsies también en los suelos, ya que la
tierra debe desintoxicarse de tantos quimicoszatibs para poder desarrollar con base en
insumos organicos esta actividad. Otras 9 empragiamn que otro requerimiento es el
recurso economico, el cual es indispensable pacarh@dos los cambios agricolas y
humanos respectivos. Para realizar estos cambiosétm se requieren los recursos
financieros, sino también es necesaria la capa@itacproductores y comerciantes del café
organico (esto segun la opinibn de 5 empresas) tgs esapacitaciones deben estar
orientadas tanto al proceso productivo del cafémiop como también a técnicas de
comercializacion y exportacion. Por ultimo, 3 eagars manifiestan que el desarrollo de la
caficultura organica requiere de mas mano de aorael fin de no descuidar ninguna de

las etapas de produccion, recoleccion y desardell@afé organico.
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A pesar de las limitaciones sobresalientes definiela el grafico anterior, también es
importante determinar los principales aspectos mpodivan a los productores para el
cambio de una agricultura tradicional a una agtical organica, lo que se refleja en el

siguiente grafico:

GRAFICO 6

MOTIVANTES PARA PRODUCIR CAFE ORGANICO

4

O Se pagan buenos
precios

5 B Proteccién al medio
ambiente

O Acceso a nuevos
18 mercados

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de QGafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

Como se observa, 18 empresas han constatado gleequonercializacion de café organico
se pagan mejores precios que los pagados por €l fratlicional, esto se debe
principalmente al valor agregado que poseen lodyatos organicos, ademas, 5 empresas
opinan que producir café organico es un medio maple para la proteccién del medio
ambiente y 4 empresas creen que el desarrollaraetedad les permite accesar no solo

mercados nacionales sino también mercados intemeales.
El cuadro que se presenta a continuacién cuantiicantidad de empresas que entregan su

producto a algun intermediario, ya que esto perndiééerminar si los productores

comercializan su producto, o bien, el intermediase@l que desempefia esta funcion.
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CUADRO 4

ENTREGAN EL CAFE A INTERMEDIARIOS

Si 14
No 13
Total empresas encuestadas 27

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en

octubre del 2004.

Se puede observar que la opinion de las empresasstadas es muy similar, por un lado,
14 empresas si entregan su producciéon a algunmetkario que se encargue de
comercializar su producto a cambio de una remur@ramconomica, y las 13 empresas

restantes desarrollan todas las etapas desdedageién hasta la comercializacion.

Con el fin de determinar si las organizaciones melyctores nacionales de café organico
tienen conocimiento del desempefio de la Alianz&ahailias Productoras Organicas de

Costa Rica, se pregunté el siguiente aspecto:

CUADRO 5

CONOCE A LA ALIANZA DE FAMILIAS PRODUCTORAS ORG.
Si 27

Total empresas encuestadas 27
Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

En su totalidad, las 27 empresas tienen conocimigatque en Costa Rica funciona esta
asociacion, lo cual es una fortaleza que se puaaharten cuenta para motivar a mas
organizaciones que formen parte de esta Alianzaiyaamentar la produccion de café

organico para exportacion.
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Es importante contar con la opinion de las empresagespecto a si el apoyo que reciben
de organismos gubernamentales y no gubernamemslet mas adecuado para el buen
manejo de informacioén, el resultado de dicho caeathiento se observa en el siguiente

cuadro:

CUADRO 6

PERCEPCION DE APOYO DE ORG. GUB. Y ONG'S

Si 14
No 13
Total empresas encuestadas 27

Fuente: Encuesta de Opinion a Productores de Qafénf@o en Costa Rica realizada en
octubre del 2004.

Un total de 14 empresas opinan que si han recdpdgo técnico por parte del gobierno y
de organismos no gubernamentales, sin embargenigsesas restantes no estan muy
conformes con el servicio recibido, por esta ragérconveniente conocer cuales son las
instituciones que se relacionan con el desarr@dlesta actividad y determinar las razones
principales por las que no se ha dado apoyo a fedasrganizaciones en el manejo del

tema de la agricultura organica.

En este segmento de la investigacion se tomarauenta la opinion de las distintas
asociaciones que conforman la Alianza de FamilrasiiRtoras Organicas de Costa Rica,
con el fin de evaluar las fortalezas, oportunidadisbilidades y amenazas de dicha

agrupacion.

Como primer cuestionamiento y para efectos de mgtar aproximadamente cuanto
tiempo tienen las asociaciones de formar part@addidnza, se realizé la pregunta que se

refleja en el siguiente cuadro:
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CUADRO 7

TIEMPO DE PERTENECER A LA ALIANZA

Afos de producir café org. No. de empresas enalessta
Desde sus inicios (2001) 4

Desde hace 2 afos 2

Total empresas encuestadas 6

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @dl.20

Como se puede observar, la mayoria de las asooescafiliadas a la Alianza tienen ya un
largo camino recorrido en esta agrupacion y, posiguiente, conocen su manejo y la
importancia que les genera estar todas dentrotdeAlianza. Un total de 4 empresas se

ubican desde los inicios de la asociacion y lasadosiaciones restantes desde hace 2 afos.

Se le hizo la consulta a los encuestados si lanAdides otorga beneficios econémicos, a

continuacion el detalle de lo respondido por ellos:

CUADRO 8

OTORGA LA ALIANZA BENEFICIOS ECONOMICOS

Si 6

Total empresas encuestadas 6
Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanzd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @dl.20

La gran mayoria de asociaciones considera queidazd desde que inicidé su gestién ha
generado beneficios econdmicos, entre los cualeestaca la colocacion de su producto
en el mercado nacional e internacional a preciog superiores que el café tradicional,

mejorando swalidad de vida.
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En una agrupacion de esta categoria no sélo sarmilss beneficios en materia financiera
sino también que muchas asociaciones se integrenf@aalecer tanto areas econémicas
como areas productivas. Por esta razdn se conaultas encuestados si consideran

necesario aumentar el nimero de asociaciones tpggan la Alianza.
CUADRO 9

NECESITA LA ALIANZA AFILIAR MAS ASOCIACIONES

Si 6

Total empresas encuestadas 6

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

Las 6 asociaciones encuestadas indicaron la necesdig fortalecer la Alianza con mas
agrupaciones, esto porque el negocio de exportagdafé organico esta en crecimiento y
debe incentivarse la produccion para que cualqujeeasea el mercado sea cubierto con

nuestro producto.

El éxito de cualquier negocio radica principalmesrela evaluacién de fuerzas internas y
externas de la compairiia, en este caso, es importgfinir cuales son las principales

fortalezas con que cuenta la Alianza para el deléade esta actividad.
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GRAFICO 7

FORTALEZAS DE LA ALIANZA

O Financiamientos mas rapidos

B Comercializacién de café en
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O Colocacién de café en el mercado
internacional

O Produccién de café organico
certificado y tienen la certificacion del
Mercado Justo

.
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Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

Como se muestra en el grafico, las 6 asociacionegestadas opinan que la Alianza a
través de su gestion permite a las asociacionksdas obtener sus financiamientos de una
forma mas expedita, ademas, 3 asociaciones maaifigsie a través de la Alianza se logra
comercializar sus productos en el mercado naceirakernacional, obteniendo precios que
favorecen a todas las partes involucradas. Ensestido, 2 asociaciones reafirmaron el
hecho de que la Alianza permite colocar su prodoot@olo en el mercado nacional sino
gue también se ubica internacionalmente, lo caabhcceso a nuevos mercados. Para
concluir, una asociacién cree que una de las pates fortalezas de la Alianza es que
cuenta con la Certificacion del Café Organico ydartificacion de Mercado Justo,
otorgadas por paises como Europa y Estados Unpmws,lo tanto, todo lo que se
comercialice internacionalmente a través de la mismenta con estos requisitos tan

importantes.

De continuar con el crecimiento acelerado de larda como un grupo con capacidad de

autonomia y propuesta politica, sera necesarioabugmrtunidades de comercializacion
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con mercados internacionales, por esta razonssmlesultd a las asociaciones si mediante

la Alianza ellas tendrian mayor facilidad o masraptdades de exportar.
CUADRO 10

OPORTUNIDADES DE EXPORTACION

Si 4
No 2
Total empresas encuestadas 6

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

Un total de 4 asociaciones aseguran que el estada$ a la Alianza les permite que su

producto ingrese al mercado internacional, ya e & través de su gestion logra ubicar
oportunidades potenciales de exportacién. Otremfresas opinan que no solo por estar
dentro de la Alianza ellas exportan, aseveran quesar de que ésta es una palanca
importante para contactar nuevos mercados, poddaro estar afiliadas, ubicar mercados

potenciales.

Una de las principales razones del porqué deternfsaoportunidades de la Alianza es
investigar si esta organizacion tiene oportunidguEenciales de exportar su producto y

cuales son los mercados que considera tendriaorropgion.
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GRAFICO 8

POSIBLES MERCADOS

O Estados Unidos
m Europeo
O Canada

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @dl.20

En el grafico anterior se incluyen los principatesstinos potenciales del café organico
costarricense. Se puede observar que 3 de lasesnes consideran factible exportar este
producto y coinciden que la mejor oportunidad eslemercado estadounidense por ser
nuestro principal socio comercial; 2 asociaciongsesan también que el mercado europeo
es una gran oportunidad para ingresar este tigoratfucto, ya que es ahi donde se da la
mayor concentracion de importaciones de produaigénicos, por lo tanto, la exportacion

de café organico costarricense a este mercadolseriaaceptada por el gusto de este tipo

de consumidores.

En un analisis de fortalezas y oportunidades, essagio no sélo obtener informacion de
los puntos altos de la Alianza, sino también, sguisze realizar un analisis de las
debilidades y amenazas que se presentan en sGngéstia empresa opina que el mercado
canadiense seria facil de explotar, esto se deheigmlmente al actual crecimiento que
esta experimentando el mercado de productos owgret cual genera un aumento de la

demanda de productos provenientes de paises enallessomo Costa Rica.
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Para la realizacion de cualquier estrategia essaeocedescribir cuales son las debilidades
gue se presentan en una empresa 0 asociacion,sestefine con el propésito de
implementar estrategias de solucion. El siguiamt&fico muestra la opinion de las

asociaciones con respecto a las principales daligisl detectadas para la Alianza:

GRAFICO 9

DEBILIDADES DE LA ALIANZA

O Desconocimiento de la
estructura organizativa y del
funcionamiento

m No se conoce el potencial
politico, econémico y social de
la Alianza

O La estructura organizativa no
tiene representatividad de
todos los grupos y miembros

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras
Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

La opinidon de las asociaciones con respecto ariasipales debilidades que ellas observan
en la Alianza es la siguiente: 4 de las asociasiogensideran que existe un
desconocimiento de la estructura organizativa yfdetionamiento de la Alianza, otra
asociacion opina que actualmente no se conoceeahgal politico, econdmico y social de
la Alianza y para finalizar una asociacion mantegue la estructura organizativa de la

Alianza no tiene representatividad de todos lop@swy miembros.

La comunicacion que exista entre la Alianza y lessirdas asociaciones permite no solo

que todas estén enteradas de su gestion, sinegjda Lin sentido de importancia.

En cualquier actividad econdmica, la fijacién degws es sumamente importante, porque
garantiza no solo la ganancia de las empresadasimuién la cantidad de dinero que deben

pagar los clientes nacionales e internacionalea phtener el producto. Con el fin de
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determinar como se valora el café organico en etawle internacional, se le pregunto a las
asociaciones si el pago por este producto es maymenor que el café tradicional, a

continuacion se presentan los resultados:
CUADRO 11

PRECIO DEL CAFE ORGANICO

Mayor que café tradicional 6

Total empresas encuestadas 6

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

El precio del café organico vendido por Costa Rmao para exportacion como para
consumo nacional refleja una tendencia positivan@€se muestra en el cuadro anterior
todas las asociaciones opinan que los preciosafielorganico son mejores que los del café
tradicional, por lo tanto, es posible que haya umento en la tendencia de producir café
organico, esto porque una de las principales razpaelas que se busca iniciar un negocio

0 una actividad en particular es la generaciontifidades para mi empresa.

A continuacién se presenta el detalle de las ales ventajas de producir café organico

que sefalaron las asociaciones encuestadas:
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GRAFICO 10

VENTAJAS DE PRODUCIR CAFE ORGANICO
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Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @dl.20

Existen cuatro variables que las asociaciones mmeomo ventajas en el desarrollo del
café organico, en general, todas coinciden queaesitddad es mas saludable, ya que por
su naturaleza prohibe el uso de sustancias quimilciEsicas. Considerando las tendencias
descritas anteriormente, el futuro competitivo paiencial de desarrollo del sector de café
organico en Costa Rica estan ligados al uso raceoimeligente de su ambiente natural en
cadena, desde el productor hasta el consumidor.vidtular el ambiente con la

competitividad se puede afirmar que la sostendudién el uso de los recursos naturales
aumentara considerablemente. Por otro lado, 4 asones consideran que existe una

mejoria en los precios que se pagan por su producto

En el marco conceptual de cualquier estrategia omalees necesario que las empresas
determinen cuales son los competidores, por lmtamt este tipo de encuestas no se debe
obviar esta variable. A continuacion se presentqui® respondieron los encuestados con

respecto a si existe una competencia internacemal desarrollo de esta actividad:
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CUADRO 12

COMPETENCIA INTERNACIONAL

Si 6

Total empresas encuestadas 6

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanZd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

Todas las asociaciones respondieron que existéainigel de competencia internacional.
Entre los paises con mejores condiciones para donsgeencuentran Colombia y Brasil,
los cuales poseen una gran capacidad productiveent@n con mayores recursos para el
desarrollo de la caficultura organica. Esto genemdesventaja competitiva para los paises

europeos, lo cual implica una pérdida de posibbestanidades comerciales.

Para el éxito en la comercializacion de un prodact@élo se debe conocer la competencia
sino que también es necesario conocer cuales soprilicipales motivos por los que se
vende éste.

GRAFICO 11

MOTIVOS DE VENTA

Calidad
m Precio
Acceso a mercados

Valor agregado

Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanzd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20
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Para 4 asociaciones, el principal factor que edtéaado para explicar el crecimiento de las
ventas de café organico es que los consumidoredirdentos progresivamente muestran
mayor interés en la calidad del café: que sea aladable, inocuo y que surja de sistemas
de produccién que priorizan la sustentabilidad detdio ambiente. Otro motivo

mencionado por 3 asociaciones es en relacion prkcios pagados por la exportacion
del café orgéanico, lo cual determina mejores coadés y expectativas para el sector

exportador.

Otro factor favorable en el mercado internacionajjue motiva las ventas es que, en
general, los productos organicos, especificamdntafé, segin 2 asociaciones, presentan
menores problemas de acceso a mercados que lascfoedradicionales. Para finalizar,

una asociacion opina que el valor agregado que &ércafé organico es un motivo para
vender, esto porque no sOlo es mas saludable siaong contamina el ambiente, este

aspecto en la mayoria de los mercados internaei®eal tomado muy en cuenta.

En la comercializacién, la promocién forma partadamental en una estrategia, y en el

caso del café organico este punto no es la exagpcio
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GRAFICO 12

PROMOCION DE CAFE ORGANICO

o Clientes directos
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Fuente: Encuesta de Opinidbn a Agrupaciones de lanzd de Familias Productoras

Organicas de Costa Rica realizada en octubre @4l.20

Las caracteristicas que posee el café organicos@galtiva y se procesa en nuestro pais a
través de la Alianza de Familias Productoras Oogénide Costa Rica, hacen que su
promocién se fundamente en bases muy sélidas,rafedbde las asociaciones fomentan la
actividad por medio de clientes directos, 4 meediatd participacion en ferias
aerocomerciales y 2 de los clientes logran susasenbn la utilizacion de recursos

tecnolégicos como es el correo electrénico.
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ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA A LA COORDINADORA DEL
PROGRAMA NACIONAL DE AGRICULTURA ORGANICA
COSTARRICENSE

Objetivo: Conocer las instituciones involucradas en colabpeaa el desarrollo de esta

actividad.

Al ser la caficultura organica una actividad muyevay es necesario que los productores
sientan apoyo de instituciones gubernamentales gulb@rnamentales y que reciban no
s6lo recursos econdmicos sino también capacitaiGaspectos logisticos y de produccion.
Como se puede deducir, segun datos extraidos elgrievista realizada a la encargada de
uno de los programas dedicados al fortalecimieattaagricultura organica en Costa Rica,
existen mas de 7 instituciones de gobierno quealanireste tipo de apoyo a organizaciones
de productores, preocupandose no solo por fortalesee tipo de actividad sino que

también fomentan la unificacion de organizacionéblipas y privadas en pro de un

crecimiento de la agricultura organica en el pais.

Existen también organizaciones no gubernamentalesagoyan basicamente en aspectos
logisticos, tales como capacitacion a productoresnateria de certificacion y apoyo

financiero.
Esto significa que en la actualidad en Costa Recie £std dando mayor importancia a este

tipo de agricultura, lo que se debe principalmentena vision en la que se pueda accesar

mercados que tal vez con un producto tradiciorsah ywalor agregado no podria accesar.
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ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA A MIEMBROS DEL MOVIMI  ENTO DE
AGRICULTURA ORGANICA DE COSTA RICA

Objetivo: Conocer la importancia econdémica, social y amhbiese la agricultura organica

en Costa Rica.

Describir el proceso productivo, agroindustrialeyabmercializacién del café organico no
es una tarea facil, es necesario conocer los siela agricultura organica. De acuerdo
con datos que se extraen de la entrevista estadactise inicia en la década de los 80,
significa que se tienen mas de 20 afios de exp@iencl cultivo de productos organicos y
se ha venido desarrollando por iniciativa principatte de pequefios y medianos

productores, sin una orientacion estratégica yaumencia del sector publico agropecuario.

La importancia social de la produccion de café wigaradica en la generacion de empleos
y también en la calidad de vida de los productoyasgue éstos no se ven expuestos a
agroquimicos que no soélo dafian la salud sino tamgliénedio ambiente, y en la parte

econdmica esta actividad es pagada con sobrepreco® tanto, se generan divisas para

el pais.
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ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA AL GERENTE DE
COMERCIALIZACION DE LA ALIANZA DE FAMILIAS PRODUCTO  RAS
ORGANICAS DE COSTA RICA

Objetivo: Recopilar informacion acerca de los antecedeptgsincipales factores que

influyen en el proceso de comercializacion del cagnico.

De acuerdo con la entrevista realizada al Gereat€amercializacién de la Alianza se
puede notar la importancia que tiene dicha agrépagia que no sélo genera empleos sino

una mejor calidad de vida a las personas que facoan.

La Alianza cumple un papel de intermediaria entna@rcado interno y el externo, porque
es la que se encarga de comercializar a travésu deggwa administrativa el café en

mercados internacionales, tales como el de Estadiol®s, Inglaterra e Italia.

A través de la Alianza estas asociaciones tienecettificacion que exige el mercado
europeo, lo que les permite no solo ingresar esepaiomo ltalia sino que también se ve el

potencial en Bélgica, Dinamarca, entre otros.

Como aspecto importante de mencionar esta la mackgue tiene la Alianza en cuanto a
personas que puedan involucrarse en funcionestoery de administracién, aparte de
esta situacion existe la necesidad de definir wiaugura administrativa con funciones

claras para cada integrante de la organizacion.
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HOJA DE OBSERVACION DOCUMENTAL
Objetivo: Conocer el comportamiento de la demanda de egénixo en ltalia.

Se tomd6 como referencia el libkms mercados mundiales de frutas y verduras orgénic
desarrollado por el Centro de Comercio Internadjoh Centro Técnico para la
Cooperacién Agricola y Rural y la Organizacion de INaciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacion (ROMA, 2001).

Italia cuenta con el sector organico mas grande mayor potencialidad en materia en la
Comunidad Europea, ya que la demanda interna harcado en los Udltimos afios a
aumentar significativamente. Unas proyeccionedentes indicarian que para el afio 2010
el 5% del total del consumo de alimentos podriaosgdinico, dado el gran aumento de las

ventas minoristas registrado en los ultimos meses.

En Italia también esta teniendo lugar la global@acle los habitos alimentarios, lo que se

traduce en un aumento de la demanda de produotnsdles.

No obstante, la fase inicial del mercado organit@rno de lItalia lo convierte en un
mercado riesgoso, debido a la dimension relativéeng@equeiia (incluso en términos
financieros) de la mayoria de los operadores detade y a la gran inestabilidad de los

precios y de la demanda.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

Existe poca informacion acerca de las tendencida dierta y demanda del café organico.
La informacion acerca de la oferta y demanda dél aaganico es escasa y desagregada en
diferentes sitios.

Se puede considerar a los mercados nacionales @woaopcion para la venta, para esto es
necesario construir estos espacios, competir cdis caonvencionales y organicos

importados.

La creciente oferta del café ha sido una constamtiys Gltimos afios y tiende a seguir la
misma directriz. En el marco de un mundo globalizad debe buscar la optimizacion de
los recursos que se tienen a disposicion de leidati para poder competir con otros paises
productores de café organico. Es necesaria laedidacion de la produccién y del
producto final con marca propia y calidad (iderdideara acceder nichos de mercado.

La calidad del café jugara un papel relevante etesérrollo futuro del mercado de este
producto. Esto requerira de los productores unaomesgpecializacion. El mercado tiende a
preferir los cafés de altura en desmedro de |a&sadd bajura.

A pesar de que el mercado de los EE.UU. represargabuena opcion, especialmente el

mercado de especialidades, se deben explorarpms#slidades, como el mercado italiano.
Existen canales alternativos para la colocaciévotitmenes menores de café organico.

Es dificil predecir cuanto tiempo se podra manteherecio alto del café organico. Lo mas
probable es que a mediano/largo plazo tienda a, ligeno es la tendencia general de los

productos organicos.

Las limitantes de infraestructura y logistica queadgunos productos, como frutas finas,
afectan a su comercializacion, se hacen mas eeslamnt el caso de que sean organicos,
debido fundamentalmente a la menor escala y adasiad de precauciones especiales

que acarrean mayores costos.
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Es necesario contar con una inversion mucho mayornestigacion para generar y validar

tecnologia aplicable a los sistemas organicos.

Se trata de una actividad en desarrollo, relativaenaeciente, con requerimientos
especiales. Si bien existen centros especializadda investigacion de aspectos como el
control bioldgico de plagas y enfermedades, ladtigacion realizada en el pais, tanto
publica como privada, esta orientada fundamentaknanlos sistemas tradicionales de
produccion. Esta investigacion debe ser complerdantaon un adecuado servicio de

extension, tarea que por lo comun se realiza pie pa las asociaciones de productores.

La disponibilidad de fuentes de financiamiento pdesarrollar la produccion organica
adquiere mayor relevancia a la necesaria para ti@idad tradicional. La etapa de
transicion hacia la certificacion de la produccg@mo organica requiere en la mayoria de
los casos transitar por un periodo de aprendieajesl que normalmente los rendimientos
son menores, los costos mayores y no se accedbrajpsecio que obtiene el producto con

el sello orgénico.

El hecho de contar por el momento con un mercaono poco desarrollado se constituye
en una limitante, ya que no representa una aligenatractiva para el productor. Esto no
permite absorber excedentes de la exportacioroasd tampoco cumplir con un proceso
de aprendizaje que muchas veces es necesario cypmpparte de empresas que no tienen

experiencia en la comercializacion.

Resulta determinante para el éxito de esta activitlg@apel que cumplen los organismos de
control en el sistema de certificacion y su recan@nto por el consumidor de los paises
importadores. El consumidor actual de productosiriogps se caracteriza por ser mas
exigente, requiere informacion y garantia de queuseplan los atributos que se le asignan

al producto certificado como organico.

Del andlisis se rescatan como principales fortaleleapertenecer a la Alianza el hecho de

obtener financiamientos mas rapidos, la comerciailén de café en mercados locales y
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ferias, la colocacion de café organico en el merdgatkrnacional y la facilidad de que este

producto esté certificado.

Las oportunidades para exportar son muy altas, ug axisten mercados, tales como

Estados Unidos, el europeo y Canada, interesadestenipo de producto.

Las principales debilidades de la Alianza son e$cdrocimiento por parte de las
agrupaciones con respecto a la estructura orgamzatal funcionamiento, asi como el
desconocimiento del potencial politico, econdmicosgcial. Ademas, la estructura

organizativa no tiene representatividad de todegtapos y miembros.
Como amenaza principal esta la competencia intemmalc ya que muchos paises

productores de café organico cuentan con mas g le permiten a los agricultores

tener mejores sistemas productivos y mejor calatalbs productos.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

El nicho de mercado que representan los consunsidi@@roductos organicos se encuentra
en franca expansion. Esto constituye una gran apiddd para que Costa Rica diversifique
su oferta de productos alimentarios e incrementeakr agregado y sus exportaciones. Al
mismo tiempo, la produccion organica puede brirdaruchos pequefios productores una
alternativa a la produccion tradicional, por tragade un sistema mas intensivo en mano de
obra. Un beneficio adicional para el pais es que sistema de produccion asegura el
cuidado del medio ambiente y la sustentabilidadaproductor de alimentos.

Lo anterior deja entrever la importancia de darna agrupacion como la Alianza de
Familias Productoras Organicas de Costa Rica umarhignta que permita potencializar
un producto tan importante como el café organico.eBta razén se propone como objetivo

general de propuesta el siguiente:

Establecer los principales lineamientos a consideea el desarrollo e implementacion
de una estrategia de comercializacion para que laAza de Familias Productoras
Organicas de Costa Rica logre una insercion exitagacafé organico en lItalia.

Para lograr a cabalidad lo antes descrito se regukcumplimiento de los siguientes
objetivos especificos:
* Plantear los lineamientos para la correcta elabmracdde estrategias de
comercializacion.
» [Especificar la presentacion y las cualidades dmdymto.
» Definir una estrategia de precios.
» Seleccionar formas de ingreso al mercado italiaediamte la determinacion de
vias de comercializacion.

» Determinar los costos de promocion y publicidad.
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a. Plantear los lineamientos para la correcta elabatac de estrategias de

comercializacion

Para la formulacion de una estrategia de mercdalddianza debe considerar aspectos

tales como:

1. Definir el perfil de mercado que le permita tenea wision mas amplia de éste, con
esta variable se podra tomar una decision acedadaespecto a la seleccion del

mercado.

En el caso de esta investigacion se defini6 comacade principal para la
comercializacion de café organico a lItalia, sin argb, es importante que la Alianza
determine las caracteristicas de este pais en ccumnsu superficie, poblacion,
distribucion de la poblacién por edad y por ingsesgrupos étnicos, principales
ciudades, fuerza de trabajo, idioma, nivel de umsiion, religion, clima, sistema
politico, entre otras, también es necesario amaék@uadro econdmico, que incluye
aspectos tales como PIB, inflacion, deuda intermextgrna, sistema financiero, las
importaciones y exportaciones, los principales petas y las principales formas de

comunicacion.

Para obtener dicha informacién se recomienda ctamtactravés de la Cooperativa
Italiana que importa el café de la Alianza, la Céande Comercio de dicho pais,
ademas, ciertos datos importantes se pueden racapitavés del contacto con el que

actualmente se esta colocando el producto.

2. Como segundo lineamiento a tomarse en cuenta deeitpgerfil de mercado para la
elaboracion de una estrategia de comercializaadanguentra la importancia de

tener la informacion del mercado en aspectos tales:

» La definicién del producto: en el caso de estastigacion es el café organico y
se debe tomar en cuenta la clasificacion araneelpre recibe este producto en
Italia. Este tipo de informacion puede documentagsela Promotora de

Comercio Exterior y el Ministerio de Comercio Exber
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Se debera tomar en cuenta la estructura del meeadérminos de demanda
real y potencial del café organico y también seeddbterminar cual es la
produccion interna del café organico en ltalia.

Se debe realizar una caracterizacion del mercadangluya cuales son los usos
y las costumbres de los consumidores italianos, lslstos de compra.
Ademas, se debe conocer cual es la segmentacidedado, la competencia y
la tendencia de la demanda. Dichos datos puederesgpilados mediante un
convenio que realice la Alianza con la Cooperattadiana que actualmente
importa este producto. Inclusive esta informacérpuede obtener en el Centro

de Comercio Internacional (CClI).

El CCI, organo subsidiario de las Naciones Unidasleyla Organizacion
Mundial de Comercio, apoya a paises en desarr@lmoypomias en transicion vy,
en particular, a los sectores empresariales enesfigerzos para actuar de

manera eficaz en el comercio internacional.

Otro punto relevante es que la Alianza deberaigarila estructura de precios
promedio por importadores, mayoreo, detallistasnysamidores. Estos datos se
pueden conseguir mediante las estadisticas queeofi® base de datos
COMTRADE, mantenida por la Division de Estadistiealas Naciones Unidas.
COMTRADE cubre mas del 90% del comercio mundialvw.trademap-
usaid.org Trade Statistics for Internacional Business Dewailet.

El acceso al mercado italiano es otra variable mapte que se debe tomar en
cuenta para que la Alianza determine como operaegtado en términos de
barreras arancelarias y no arancelarias.

Otro lineamiento es la definicion de los canalesddgribucion y para una
adecuada seleccién de este canal se debe constiéstado de los principales
importadores, la esquematizacion del sistema dehdision, el listado de los
principales distribuidores y la distribucién de \eentas de acuerdo con el canal.
Es importante mencionar que algunos de los cami@edistribucion existentes

son a través de la venta directa, intermediariossupermercados, entre otros.
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La Alianza debera valorar cual es el canal masmeoolable para la generacion
de recursos.
« Como ultimos lineamientos se pueden mencionar:
o Empaque. En esta propuesta se pretende recomemdanpaque que
permita posicionar el café organico comercializado la Alianza en
Italia, por esta razon este aspecto se desarrotiasaadelante.
o Formas de comunicacion y promocion. Es importapue la Alianza

evalle la manera de promocionar su producto asrdeda publicidad.

Estos ultimos dos lineamientos se pretenden ddisarem su totalidad como parte de la

propuesta para esta investigacion.

b. Especificar la presentacion y las cualidades delducto

Para analizar y dado el caso cambiar un produco presentacién es necesario que la
Alianza defina las propiedades del producto y uea definido este aspecto se deben

comparar con las preferencias expresadas por efriator.

Es importante mencionar que la competitividad ddpate un conjunto de factores que se
interrelacionan entre si: costos, calidad de prioduy servicios, aseguramiento de la
calidad, recurso humano, tecnologia, capacidachdevacion y gestion ambiental. Para
lograr estos factores es indispensable desarrolléuen disefio de productos que, a su vez,
esta directamente relacionado con su impacto amkiente a lo largo de su ciclo de vida.

Las caracteristicas del café organico comerciatizaor la Alianza son un instrumento
competitivo para diferenciar este producto. Poa et On, para realizar una caracterizacion

del café orgénico, se debe tomar en cuenta aspeftescomo:

Calidad: En este sentido, la Alianza debe considguwe la calidad de su producto
tiene dos dimensiones: nivel y consistencia. Aherxializar el café organico se
debe elegir un nivel de calidad que respalde l&cosde los productos organicos,
en este caso el café dentro del mercado metaafltalLa Alianza debe lograr

demostrar que el café organico que comercializaptancon todas las funciones en
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cuanto a durabilidad, confiabilidad, estética, duga, tamarno, sabor, caducidad,

entre otras.

Es necesario que la Alianza cuantifique la dispbddd en cantidades totales y
disponibilidad segun temporadas. Esto permitit@érd@nar si se pueden aumentar

las ventas internacionales de su producto, o b@mtjnuar como hasta ahora.

Es necesario que la Alianza asigne una marca aalugio final, con el fin de
identificar el café organico producido por ellan@rca ayuda a crear una imagen
de la calidad del producto a los compradores y peroomunicar caracteristicas

especificas del producto.

Para esta seleccion, la Alianza debe considesagioente:

* Que la marca elegida sugiera algun aspecto acercksd beneficios y
cualidades del producto, que en este caso seridduoilige definir, de hecho
se podria centralizar en la proteccion del medibiante y la salud de los
consumidores.

* Que sea facil de pronunciar, reconocer y recordar.

* Que se distinga de los demas tipos de café.

* Que esté en el idioma italiano.

* Que el nombre se pueda registrar para que esegotlegalmente.

Envase (peso y/o articulos por unidad, materiardbalaje, forma de presentacién,
etc.): Tiene la funcidbn de contener y proteger eldpcto, se debe tomar en
consideracion que debe estar hecho de materiaes@uontaminen el ambiente.
La Alianza debe considerar que para desarrolldvuam envase debe establecer su
concepto y esto es lo que el recipiente debe seeb® hacer por el producto.
Debera tomarse en cuenta el tamafo, forma, magriedlor, texto y anuncio de la

marca.
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Etiquetado: Esta muy relacionado con el puntoremtela etiqueta identifica el
producto o la marca. Se recomienda a la Alianzadyusna etiqueta que describa
varios aspectos acerca del producto, como por égermgpién lo fabricd, donde,

cuando, su contenido y su utilizacion.

A continuacion se presentan el empaque y la edgpeipuestos para que la Alianza los

revise y decida si se utilizaran en la exportadiércafé organico a ltalia.

Es importante mencionar que actualmente la Aliamz&uenta con un empaque definido
para exportar su producto, esto se debe a que senexplicé antes ella comercializa el
café a través de una cooperativa, por lo tantdyanaisto la necesidad de explotar mediante

el empaque su producto, sin embargo, es necessidafina este aspecto.

Para concluir, la Alianza debera definir de quenfmrva a comercializar el café organico

(molido o en grano) y evaluar cual de estas prasamntes le genera mayor rentabilidad.

Como aporte adicional y para futuros mercadosien&a debe considerar que la seleccién

del mercado y el replanteamiento del producto benleealizar conjuntamente.

C. Definir una estrategia de precios
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Para definir los precios, la Alianza debe considéos aspectos:

Caracteristicas imperantes en el mercado (demzordpétencia).

Los costos operativos para la produccion del prtmdu
Para que el café organico comercializado por lan¥a ingrese o se mantenga en el
mercado italiano es indispensable que su precica® superior al de los productos
comparables. Si los precios ofrecidos en el mercaexdpermiten cubrir los costos de los
productores, posiblemente sea factible adoptar adaedile racionalizacion, con el fin de
reducir los costos, sin obviar la calidad del paiduademas, se debera tomar en cuenta
que el precio es una expresion cuantitativa dedrvaiie el cliente le da al producto, por
esta razon se recomienda mantener el mismo predar yn valor agregado adicional al

producto y al cliente.

Definir claramente los costos del periodo de tédsi en la actividad, del café
convencional al café organico, permitiria desaardilerramientas o esquemas de incentivos
para la actividad que serian un gran aliciente pguellas personas que quieren entrar en la

actividad.

d. Seleccionar formas de ingreso al mercado italiamediante la determinacion de

vias de comercializacion

El café organico puede llegar a Italia a travévateos canales de venta, en el caso de la
Alianza realiza sus exportaciones de manera digeecomprado por una cooperativa en
Italia, quien lo distribuye. Hasta el momento égie de canal ha dado buen resultado, pero
seria recomendable buscar otro recurso mas pararcailizar dicho producto, como por
ejemplo, la comercializacion a través de interp@tgue es posible contactar un sinnimero

de clientes potenciales, utilizando varios ban@datos.

La Alianza podria utilizar el correo electrénicorgpdnacer llegar cotizaciones no solo a
Italia sino a muchas partes del mundo y otra vamjag daria esta herramienta es poder
realizar el comercio electrénico a través del doal clientes pueden comprar por este

medio.
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e. Determinar los costos de promocion y publicidad

Cada uno de los objetivos de promocién (publicidadta personal, promocion de ventas y
relaciones publicas) tiene caracteristicas y coétosos. Es necesario que la Alianza
comprenda estas caracteristicas, con el fin de@ef@ar los instrumentos de promocion

apropiados.

Es recomendable la impresion de folletos, cataloligtas de precios, tarjetas personales,
asi como también modernizar sus logotipos empedeampara la buena presentacion de sus
productos ante compradores nacionales y extranjgaogue estos aspectos son parte de la

imagen y seguridad que la empresa proyecta aot ell

Se sugiere el desarrollo de una marca propia parprbductos de exportacion, que marque
el prestigio y la calidad de los productos, mediagit uso de logos con el nombre de la
empresa o con un sello que identifique el prodotestos en la parte superior o inferior

del empaque).

Dada la gran preocupacion de los paises europedsspaspectos ecoldgicos, la impresion
de un pequefio instructivo de la forma de produc¢cam el logo de la empresa) seria

fundamental.

6.1 FACTORES CRITICOS DE EXITO

El mantenimiento de los logros alcanzados hastmahento, la capitalizacion de sus

ventajas comparativas y la consecuente transfoéma@@n ventajas competitivas,

dependeran en gran medida de las acciones qual®emepor parte del sector publico. En

este sentido, la Alianza debe considerar politizasa el éxito de esta propuesta, las cuales

deben contemplar los siguientes aspectos:

. Fortalecimiento de la capacidad operativa de Igamismos responsables del control
de aplicacion de las normas establecidas para rificaeion de la produccion

organica.
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. Mejoramiento de las normas actuales y permanendeuadion a las exigencias
impuestas por el consumidor.

. Desarrollo tecnologico de las distintas etapaslunradas en la cadena.

. Capacitacion y asistencia a los productores end&smproductivas, gerenciamiento y
comercializacion.

. Fortalecimiento de la capacidad cooperativa déutcsbnes y ONG'’s involucradas.

. Desarrollo de la infraestructura y logistica adéleua la produccién organica y sus
requerimientos: puertos, aeropuertos, transporte.

. Implementacion de politicas crediticias que considda etapa de transicion y la
capacidad de repago.

. Revision y estudio de las condiciones de accesaéstps por los mercados externos.

. Inclusibn en los programas de promociébn comercial lds exportaciones
costarricenses, la diferenciacion de productos mcgd y busqueda de un

posicionamiento internacional.

Para el cumplimiento de lo antes mencionado segexjidel siguiente presupuesto:

6.2  Presupuesto para la propuesta de “Establecerdoprincipales lineamientos a
considerar en el desarrollo e implementacion de unastrategia de comercializacion
para que la Alianza de Familias Productoras Organias de Costa Rica logre una

insercion exitosa de café organico en Italia”.

REQUERIMIENTO COSTO FUENTE

Mano de Obra (Consultoria) $5000 Ministerioldabajo
Disefio de Empaque $100 Murali

lera. Impresion Empaque $5000 Fotolit
Publicidad en web $6000 Terra

TOTAL $16100

Para definir el posible cronograma de actividades pl desarrollo e implementacion de la

estrategia de comercializacion debera ser discptiddos miembros de la Alianza.
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ANEXOS
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ANEXO 1

No.

ENCUESTA DE OPINION A ASOCIACIONES DE LA ALIANZA DE FAMILIAS
PRODUCTORAS DE CAFE ORGANICO COSTARRICENSE

El objetivo primordial de la presente es evaluarftatalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la Alianza en el proceso de comestaiz de café organico a nivel nacional

e internacional.

NOMBRE LA EMPRESA:

1) Produce su asociacion café organico
Si O No [

2) Pertenecen a la Alianza de Familias ProductOrganicas de Costa Rica?

Si O No [ (pase pregunta 7)

3) Desde hace cuanto tiempo pertenece a la aldfamilias de productos organicos:
[0 Desde sus inicios (2001)
[J Desde hace 2 afios
00 Hace un afio

O Otro, especifique--------------------

4) Cree que la Alianza otorga beneficios econémiaces asociacion.
Si 0O No [

5) ¢, Considera usted que la Alianza necesita aumgmamero de asociaciones afiliadas?
Si O No U
Porqué?
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6) ¢ Cuales considera usted que son fortalezasaliataa, especifique 3?

7) ¢En su criterio tiene la alianza oportunidaéxjgortar sus productos en el exterior de
una manera exitosa?

Si (continue) NaJ (pasé a pregunta 9)

8) (Viene pregunta 2); En cuales mercados considsted que podrian tener mas

aceptacion el café organico?

[0 Mercado Europeo

[0 Canada

O Estados Unidos

O Otro, especifique--------------------

9) (Viene de la pregunta # 7)¢, Cuales considerdustmo debilidades de la alianza al

momento de exportar?

10) ¢ El precio internacional del café organico agano menor que el café tradicional?
Mayor [ Menorl]

11) ¢Cuales son las principales ventajas que ustezidera de producir café organico para

exportacion?
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12) Considera usted que existe mucha competenuizeh internacional en la produccion
de café orgénico?
Si O No[J

13) ¢ Para usted cual es la diferencia del agf@@co costarricense con el producido en

otros paises?

14) Cuales considera usted que son los principateivos de venta del café organico en el
exterior

0 Calidad

O Precio

[0 Publicidad

O Presentacion

[0 Valor agregado

U Otros

15) A través de cuales instrumentos promocionafél arganico?
O Clientes directos
O Correo electronico
[ Ferias
O Otros

16) En que presentacion comercializa el café ocgani

En grano[] Molido [
17) Los clientes son:

Fijos [ Ocasionale§]

18) Nombre, teléfono y cargo de la persona entialdés
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Nombre Cargo

Teléfono

Fecha de aplicacion:

Persona que aplico la encuesta:

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO 2
NO.

ENCUESTA DE OPINION A PRODUCTORES DE CAFE ORGANICO EN COSTA
RICA

El objetivo primordial de la presente es descebiproceso productivo del café organico en

Costa Rica.

NOMBRE DEL PRODUCTOR O AGRUPACION:

1) Produce café organico
Si No__ (FIN DE LA ENCUESTA)

2) Desde hace cuanto tiempo se dedica a esteaultiv
(01 a2 afos (0 3 a 4 afos 0 5 a 6 afios [1 Mas de 7 afios

3) Actualmente exportan café organico
0 Si [ No (PASE A PREGUNTA 6)

4) A que mercados exportan, principalmente

5) Qué % de su produccion lo destina para el mernadional e internacional
%MN %MI

6) VIENE DE PREG 3 ¢ Que beneficios considera ugtedha recibido su organizacion al

producir café organico?

7) ¢ Cuales son las principales limitaciones quaresentan al desarrollar esta actividad?
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8) ¢ Qué se necesita para producir café organico?

9) Cuales son las principales razones que le nrotiva producir café organico?

10) Entregan su produccion a algun intermediario?
Si [, cuél Nb

11) A escuchado mencionar acerca de la Alianzalfenroductoras Organicas de Costa

Rica

Si No__

12) Considera usted que esta actividad cuental@pogo de organizaciones

gubernamentales y no gubernamentales
Si No__

15) Nombre, teléfono y cargo de la persona entigdés

Nombre Cargo

Teléfono

Fecha de aplicacion:

Persona que aplico la encuesta::

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO 3

ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA AL GERENTE DE
COMERCIALIZACION DE LA ALIANZA DE FAMILIAS PRODUCTO RAS
ORGANICAS DE COSTA RICA

La siguiente entrevista tiene como objetivo priatipecopilar informacion acerca de los
antecedentes y principales factores que influyeal gmoceso de comercializacién del café

organico.

Muy buenos dias Don Pablo, le agradezEb proceso de formacién se dio a raiz|de
su atencion al recibirme, como hemdas expectativas de 6 asociaciones
conversado en ocasiones anteriores, estineradas en un Taller de Caficultpra

realizando una investigacion de caf@rgéanica en junio del 2001. Actualmente

organico con el fin de desarrollar upasta Alianza tiene una incidencia sogial
estrategia de comercializacidn exitosauy importante ya que le genera empleos
para la Asociacion a la cual usted 263 familias.
representa, por esta razén se formula esta

entrevista que tiene como fin determinar

los principales factores que influyen en el

proceso de comercializacion del café

organico a ltalia, ademas de conocer| su

opinibn con respecto a las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de

la Alianza como tal, ahora bien cual fue el

proceso de formacion de la Alianza|y

cuantas asociaciones la conforman
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A partir de que afo inicia sU

exportaciones

Ida Alianza inicia sus exportaciones
partir del 2002 a paises como Inglaterr]
Estados Unidos.

Cuales son los principales mercados
del

comercializa la alianza

exportacion café organico (¢

tles mercados potenciales detectados
L Alianza son Inglaterra, Estados Unig

e ltalia

Como se ha desarrollado la exportacion
café organico al mercado italiano, (
requerimientos solicita este mercado p

la importacién de este producto

tHes importaciones de productos organi

ugesde terceros paises estan reguladas
del (CE
2092/91. Este documento establece

aeh Reglamento Consejo

El primero de ellos, descrito en el artict
11 de la Reglamentacion , se basa e
equivalencia, es decir, en la aceptaciorn
parte de la Comision de un régimen
produccion y control propuesto por
Gobierno de un pais tercero, a través d

representacion en la Comision Europ

La informacion que se suministra a
Comision es examinada en el marco
de
Orgénica. Esta informacidn debe presel

Comité Permanente Agricultu
reglas equivalentes a lo expresado el
Reglamento 2092/91 con relacién a
normas de produccién y a los sistemas
método de inspeccion.

tomara una decision de acuerdo a

5

E)

regimenes para autorizar la importacig

La Comisif

por
0s

COS

por

dos

ulo
n la
de
de
el

e su

eda.

a
del

ntar

expresado en el articulo 14, incluyendg
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pais en cuestion dentro de la lista

de

paises autorizados a exportar productos

organicos a la Union Europea (articu

11).

(0]

Esta lista, publicada en el diario oficial de

la Comunidad, entrega los datos de

la

autoridad o los organismos responsables

del pais en cuestion, encargados de la

certificacibon 'y de la emisién d
certificados de exportacion. También
incluye la autoridad o los organism
privados reconocidos que llevaran a ci
la supervisién, asi como los productos
el pais estd autorizado a exportar &

Unioén.

La lista de terceros paises aceptados
este régimen se encuentra en el Anexg
reglamento CEE N° 94/92, modificac
por el Reglamento CEE N° 314/97,y q
actualmente incluye a Argentin
Australia, Hungria, Israel y Suiz
El segundo régimen de importacion
indica en el articulo 6 de

Reglamentacion N° 2092/91 y se aplic
los paises no incluidos en la lista de pa
autorizados. En este caso, un importa
de un Estado Miembro introduce u

demanda ante la autoridad competente

e
se
0S
abo

jue

bajo
del
o

ue

i

se
a

A a
Ises
dor

Estado Miembro, con el fin de importar
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producto desde un pais tercero.

importador debe proporcionar a
autoridad competente del Estado Miem
importador evidencia de que el produ
ha sido elaborado y procesado de acug
a las reglas de produccion que impong
Reglamentacion 2092/91, y que f

sometido a inspecciones en Su proce

Cuantos clientes italianos compr

nuestro café organico

aBomos socios de una cooperativa en |t
y a través de ella se comercializa todg

café organico en ese pais.

Considera usted que la alianza es apoy

por el gobierno o por ONG'S

dda Alianza desde sus inicios ha si
apoyada por CEDECO, el cual les brin

recursos financieros y capacitacion.

Tiene la alianza una estructy

organizacional definida que le perm
agilizar los procesos administrativos y

comercializacion

rActualmente la alianza no cuenta ¢
therramientas para definir una corre
destructura administrativa, y esto ha he
gue mas de 20 funciones se centren en

sola persona, lo que provoca en muc

ocasiones un bajo nivel de productividag.

El

bro
cto

brdo

2S0.

alia

) el

do
da

on

cta

cho
una

has

Cuales son los principales factores (

influyen en el proceso

comercializacion de café orgénico.

deproducto, su precio, también influyg

e que mas influye es la calidad

cuestiones sociales y de conservacion

el medio ambiente.
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AN

ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA MIEMBROS DEL MOVIMIEN

EXO 4

AGRICULTURA ORGANICA DE COSTA RICA

Le solicito su colaboracién para realizar la sigteeentrevista que tiene como objetivo

TO DE

principal, conocer la importancia econémica, sogiambiental de la Agricultura Organica

en Costa Rica.

Muy buenos dias Don Jose Anton
muchas gracias por la atencion
recibirme, le explico debido a que est

realizando una investigacion de i

organico para el desarrollo de u

licenciatu

estrategia de comercializacién, con
de

quisiera solicitarle su colaboracion pa

e

realizar mi tesis de
realizar la siguiente entrevista que tig
como objetivo principal, conocer

importancia  econOmica,  social
ambiental de la Agricultura Organica

Costa Rica.

Para comenzar con la entrevista quis
gue me comente desde mas 0 menos
cuanto tiempo se practica la agricult
organica en Costa Rica

i®dueno en Costa Rica la agricultu
dwganica ha venido desarrollandose
dprma positiva, en diferentes regiones
afgais, desde finales de los afios 80. De
n@se tiempo para aca, muchos product
fee han interesado en producir en
rdprma sana, mejorando la calidad de
asuelos y  conservando los  recurs
maturales .

a

y

en

era

hace

Ira

ra
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50S

Y segun los datos que usted man
aproximadamente cuantas personas se

beneficiadas con esta actividad.

efaeno actualmente, en Costa Rica exis
veias 9.000 hectareas dedicadas 34
produccion organica, (certificadas y

transicion), en las que se producen ma

30 productos diferentes y algunos de e

sten

en

5 de

(0N
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decirle que en total la actividad involug
a mas de 4.000 personas en producci
agroindustria rural dandoles empleo y U

mejor calidad de vida.

Como usted lo menciona hay much
personas beneficiadas pero cuales sor
principales beneficios ambientales d
usted considera genera la actividad

produccion organica al pais.

1d3entro de

paxiria decir que la Agricultura Organig

los beneficios ambienta

wmnocida también como bioldgica
éeologica, no solo respeta las relacio
existentes en la naturaleza, sino ¢
propicia la conservacién de los recurs
naturales lo cual contribuye al mecq
ambiente y contribuye con la salud de
productores y consumidores, y constity
a la vez una puerta para un nuevo mog

de desarrollo rural mas justo y sostenib

Y nivel nacional como estan organizac

los productores

ddueno es importante decir que Costa R
no solo tiene experiencias positivas
esta actividad sino que tiene un lidera;
a nivel de Latinoamérica en lo referent
la produccion organica, y esto se debe

organizacion a nivel nacional con q

q

v

cuentan los productores ya que han
capacitados y la experiencia obtenida e
transcurso de los afos ha generado

este sector cuente con politicas

legislacion que los respalden. R

estan siendo industrializados y podri

es

lye
jelo

e.

ica
en
7O
P a
ala
ue
5ido
n el
que
y
Yor

la

ejemplo a nivel de las normas para
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certificacion Costa Rica ha sido inclui
recientemente por la Union Europea er
lista de paises terceros. Esto significa
gue se reconoce al sistema nacional
normas y certificacibn como equivaler

al de ese grupo de naciones.

Desde una perspectiva social, la princi
caracteristica delos productores organi
es su grado de organizacion. En el j
existen 182 organizaciones de productg
organicos y alternativos, unas
organizaciones de apoyo en
organizaciones gubernamentales
organismos privados de Desarrollo,
instancias publicas y 4 universidades ¢
brindan colaboracion. Existen inscritas
agencias certificadoras nacionales y
internacional y 10 que operan en el p;
Por dltimo hay 23 agencias
cooperacion internacional interesadas

el tema.

Costa Rica es un pais que ha lograda
amplio reconocimiento internacional p
su liderazgo en la conservacion de
recursos naturales y su imagen de ‘[
ecologico” representa una  vent:
comparativa, que debemos aproveg
mejor para promocionar  nuestr

productos organicos.
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Ahora bien en nuestro pais existe

o Como en cualquier pais cualquier
legislacion para el desarrollo de |la 9 P g

Agricultura Organica. actividad de estd categoria debe |ser
regulada, por lo reciente de la misma lo

gue exite actualmente es una Propuesta de
Ley para Promocionar la Agricultura
Orgénica. También hay un modulo |de
trabajo para la consulta de la Ley |de
Promocion de la Agricultura organica,|y
existe ademas el decreto No. 29-971-

MAG sobre el café sostenible.
Legislacion Nacional

- Reglamento sobre la agricultura

organica (Decreto de Ley Nbo.

29067)

- Analisis Legislacion Referente a |la

Actividad de Agricultura

Organica, Junio 1998

« Sello para Productos Organicos

Legislacion y Reglamento

[

Internacionales

« Codex Organico Posicién de
IFOAM
« Normas Basicas de IFOAM

+ Legislacion Organica de lags

Estados Unidos
« Reqgulacién 2092/91/EEC de |a
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Union Europea

No se si usted tiene el dato, péd

aproximadamente que porcentaje
exportaciones se realizan a través dé

actividad.

2Bueno el dato exacto lo puede obtenel

»dia puedo decirle que

de Promotora de Comercio Exterior, pe
los principal
productos organicos de exportacion
du

granulado, jugo de naranja y granadi

banano, cacao, café, mora,
Solo en banano hablamos de unas 3
has certificadas, con una exportacion
un valor cercano a los 30 millones
colones al afio, la cual beneficia a mas
2.000 pequefios agricultores, muchos
ellos indigenas. Gran parte de
comercializacion de productos organic
esta también ligada al comercio justo y
precios son muy favorables. Por ejemj
en café organico, para la cosecha del
pasado se obtuvieron precios de e
$125 y $190 por quintal de café verde
un 30 a un 100% superior al precio

café convencional).

en

2o

€S

400
por
de
de
de
a

0S,

los

o,
afio
ntre
de
el

Como le mencione al inicio el propos

de mi investigacion es elaborar u
estrategia para la comercializacion de ¢
organico en ltalia, cree usted convenieg

la realizacion de un proyecto como este

t€omo se lo habia dicho en reunior
narevias, el darle una herramienta co
adéta a un sector o mas bien a una activ
ni@n nueva generara un beneficio no so
sino las  familia

7Ada actividad a

involucradas. Y esto por tratarse

nes
mo
dad
oa
S
de

al

familias o personas que tal vez no teray
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herramienta educativa que usted les podria

dar. Recordemos que estamos hablg

de agricultores que tienen la experien

ndo

cia

en producir pero tal vez no tengan tanta

experiencia en saber como comercializar

adecuadamente.

Don José cual es en su criterio

importancia de la Agricultura Organica

Bn mi opinién, lo importante de

Agricultura radica en que es un métg

alternativo, con el cual los productor

a
do

es

pueden accesar nuevos mercados que les

otorguen precios justos y rentables p

sus productos.

ara
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ANEXO 5

ENTREVISTA EJECUTIVA DIRIGIDA A
PROGRAMA NACIONAL DE AGRI

LA COORDINADORA DEL
FULTURA ORGANICA

COSTARRICENSE

Le solicito su colaboracién para realizar la sigtéeentrevista que tiene como objetivo

principal, conocer las instituciones involucradas oelaborar para el desarrollo de esta

actividad

Buenos dias Dofa Felicia, le agradezco Blleno como antes lo menciono dofia Efika
hecho de que me reciba en su oficina, ydaetes de contestar cualquier pregynta
explico un poco, el motivo de esta entrevistepnsidero importante comentar o0 mas hien
estoy realizando mi tesis de licenciatura y lehblar un poquito del programa, basicamente
tema que elegido para la investigacion| este es un programa del Sector Publico
como desarrollar una estrategia |d&gropecuario que tiene como objetivo
comercializacion para café organico, es |pprimordial apoyar y promover el desarrollo |de
esta razon que solicite su colaboracion ylalagricultura organica en Costa Rica, y esto
objetivo principal de esta entrevista |ee logra mediante el fomento de |la
conocer las instituciones involucradas |gmwoduccion, transformacion
colaborar con el desarrollo de esta actividadomercializacion de los productos organicags.
Cuénteme un poquito acerca del progra gsotros dentro del programa Nacional |de
nacional de agricultura organica y cuales Séigricultura Organica (PNAO) entendemos) la
las principales funciones del PNAG produccion organica como una actividad
rentable para los que la practican, y ademas se
desarrollada en armonia con el medio
ambiente, los recursos naturales vy |las
comunidades rurales; y a la vez, como una
alternativa de desarrollo que favorece| el
mejoramiento de la calidad de vida de |los
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productores y consumidores nacionales.

Ahora bien dentro de las principal
funciones o yo les denominaria mas b
servicios, el programa realiza actividades
promocién y concientizacion de productore
consumidores, también facilita el acceso ¢
informacion para la toma de decision
promueve programas de capacitacion a n
del
instituciones del Sector Agropecuario en
de y

elaboracion de planes para fortalecer

sector agropecuario, apoya a

realizacion diagnosticos en

produccion organica a nivel regional
nacional.

Ademas el programa juega un pa
fundamental en el fortalecimiento

orientacion de la investigacion por medio
las acciones del Programa de Investigacid
Transferencia de Tecnologia Agropecuarig
(PITTA-P.O
promoviendo politicas de apoyo, la creac

Produccion Organica

de incentivos y el crédito.

Y como ultima funciéon coordina y unifig

esfuerzos entre las organizaciones publicg
privadas que estimulan la producci
organica.

es
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AS Y

Ahora bien, Dofia Felicia, considera us

gue hay apoyo por parte del gobierno par

téeklicia: Claro que si existe apoyo de hech

an@vel de las politicas del Sector Agropecua

0oa

ro,

84



desarrollo de la Agricultura Orgéanica

Costa Rica

eaxiste un compromiso fuerte con
produccion organica desde hace varios afi(
por ejemplo en el MAG hay dos Oficin
directamente encargadas de atender
necesidades de esta actividad como lo sQ
nosotros como programa y también esta
Gerencia Técnica de Acreditacion y Regis
de Agricultura Organica, que se encarga

los aspectos de certificacion y control.

En los Ultimos afos, el sector publico
venido convenciéndose de que esta formg
una

produccion  representa

sostenible, rentable y mas acorde a
necesidades de muchos pequefios y medi

productores nacionales.

mos

tro
de

ha

n de

alternativa

as

anos

y aparte del Programa Nacional

Agricultura organica cuales otrg

instituciones colaboran con el desarrollo

la Agricultura Organica

deelicia: Bueno dentro de las instituciones (
agolaboran mas a fondo con esta activi

@stan instituciones tales como (MAG, CN

IDA, PIMA-CENADA, SENARA, etc.), as|

como con las Direcciones Regionales en t
el pais, las cuales realizan acciones |

estimular el desarrollo de politicas
actividades orientadas a dar apoyo a

produccion organica nacional.

También coordinamos con otras institucio
publicas cuyas actividades estan relaciona

con el desarrollo de la produccion organi

jue
Had
P,

odo
para

y
la
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adas

ca,
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por ejemplo: las Universidades, el Ministe
de Ambiente y Energia, el Ministerio
Salud de
Organizacion Panamericana de la Salud
de

(Programa  Plagsalud

Ministerio Economia, Industria

y la Promotora de Comercio Exteri

(PROCOMER).

estrecha relacibn con asociaciones

trabajan en el fomento de la producc

fortalecer las acciones de cada uno. Asic
también con el Movimiento de Agricultu
Organica Costarricense

MAOCO www.agriculturaorganica.org

gue agrupa a organizaciones de productg
organizaciones de la sociedad civil, de
universidades y del Estado, quienes ya
estado trabajando juntos para elabq
propuestas y negociar acuerdos que ayuds

fortalecimiento de esta actividad.

Comercio (Programa Apoyo al Consumidg

En el sector privado, el PNAO mantiene U

productores, comercializadores y ONG's ¢

organica, a fin de coordinar esfuerzos

denoming

(0]

or

Ina
de
que
on
y
DMO
ra

do

res,
las
han
prar

on al

Digame usted Doiia Felicia, conoce 0 ha ¢
mencionar acerca de la Alianza de Fami

Productoras Organicas de Costa Rica

viBelicia: En realidad he escuchado mu
iagencionar acerca de esta asociacion
considero que mediante organizaciones
este tipo se puede mejorar la gestion no

administrativa sino a nivel de produccion p

tho
y

de

50l0

ara
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poder desarrollar aun mas esta actividad
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ANEXO 6

HOJA DE OBSERVACION DOCUMENTAL

Objetivo: Conocer el comportamiento de la demaredeadlé organico en ltalia.

Variable

Observaciones

Caracteristicas del

mercado

Italia es el pais de Europa que tiene la mayorrfigjme

cultivada organicamente asi como el nimero mayqgr de

granjas organicas.

Hace poco se ha desarrollado un mercado interr@o p

alimentos organicos, de manera que el crecimiegito d

numero de los agricultores organicos italianosqeare
gue se basa en parte en la ayuda financiera yrengra

las exportaciones

Tamano del mercado

En el 2000 las ventas minoristas de alimentosnicga

anda alrededor de 2038 liras (menos de 1.1 milldes

euros). Exporta principalmente materias prima

importa principalmente alimentos organicos elabosad

A1

S

e el

los

Precios El precio minorista medio de las frutas y verdyras
organicas es un 50 a 200 por ciento mas alto gt
convencional. Los precios son ligeramente mas alix
los negocios  especializados que en
hiper/supermercados, y estos dependen muchg
factores estacionales.

Demanda La demanda interna ha crecido a tasas muy elev

Las frutas y verduras son el sector de la dem
organica de mayor crecimiento, lo que se relactom

la decreciente demanda de carne y productos lactea

anda

S
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Consumidores

El consumo organico representa un poco menos (
por ciento de los gastos familiares en alimentos.

Uno de los principales obsticulos que impiden
aumento de la demanda de productos organicoslen
es la falta de informacion y la confusion que exesttre

los consumidores.

Canales de distribucion

Hasta 1993, las frutas y verduras organicas seiae
en lItalia solo en negocios organicos especializi
(alrededor de 750, incluidas las herboristeriasjaees
de ventas directas en la graja y en mercados @agal
aire libre. Pocos supermercados vendian alime
organicos de facil preparacion, como pastas aliiciast

integrales, salsas de tomate, etc.

Actualmente hay alrededor de 1400 (sobre un tada
6200 supermercados) que tienen secciones dediea

productos organicos, la mayoria con etiquetas gasa

Los supermercados no compran sus frutas y verg
directamente al productor, sino que se diriger
mayoristas especializados o0 a consorcios
productores: que pueden ser objetivos validos ar
para las empresas extracomunitarias que qu

ingresar al mercado italiano.
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