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Caracterización económica y empresarial de las cooperativas del sector cafetalero dedicadas a la exportación y propuesta de estrategia de colocación del producto en China  
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1. Introducción
Los cambios en el modelo de desarrollo de Costa Rica, sobre todo la firma de tratados de libre comercio con otros países, ha hecho que el país, a pesar de los obstáculos que se pueden encontrar, este cada vez más inmerso en un proceso de apertura donde las exportaciones son fundamentales en la generación de ingresos. 
De hecho las exportaciones suponen para las empresas la capacidad de aumentar las ventas de sus bienes y servicios a otros mercados, y con ello la posibilidad de crecer, lo que también supone una serie de desafíos, ya que sobre todo los de los países desarrollados tienen una serie de exigencias que deben ser cumplidas, o se está ante el riesgo de que el producto sea dejado de lado..

En el caso del sector cooperativo, como se vera, no existe en la actualidad una caracterización del sector cooperativo que sirva para valorar las estrategias exportadoras, y también que pueda ser usado como prospecto para el inversionistas. De hecho, cualquier empresario que quiera conocer la oferta del sector cooperativo tendría grandes problemas para poder identificar las oportunidades que brindan en sus diferentes actividades.

Ahora bien, frente a estas limitaciones, existe la necesidad de realizar el diagnóstico sobre todo en el caso de las cooperativas que en este momento exportan, por que son las que ya tienen cierta experiencia acumulada que les puede llevar a ser atractivas ante inversionistas y compradores de otros mercados. También esto permite definir cuales ha sido el balance que se ha tenido en estás cooperativas en sus fortalezas y debilidades para incursionar en el exterior, y que medidas tienen que tomarse para mejorar su desempeño y poder exportar de forma competitiva a otros mercados como el chino.
Ahora bien, en Costa Rica existe una gran cantidad de cooperativas, donde las mas reconocidas son las siguientes: Cooperativa de Productores de Leche (Dos Pinos), las Cooperativas de Electrificación Rural, las Cooperativas agrícolas para la exportación de productos y las Cooperativas de ahorro y crédito.

Sin embargo, la mayoría de ellas no se dedican a la exportación, solo en algunos sectores como el agroindustrial es donde predomina en mayor medida está tendencia, específicamente la Cooperativa de Productores de Leche, y en en café donde si existen diversas cooperativas de mucha tradición que incluso se han modernizado para posicionarse mejor en los mercados.        
2. Justificación
Cuando se carece de una información detallada de un sector, en este caso de las cooperativas de caficultores lo lógico que debe hacerse es tratar de caracterizarlo. Por lo tanto se toman esta tarea con los dos tipos de cooperativas más importantes.

La idea es tratar de establecer que aspectos de todas las actividades son fundamentales de estudiar, lo que incluyen sus características históricas y organizacionales, así como la capacitación del tipo de personal. También tiene valorarse la capacitación y el nivel de entrenamiento de los empleados, así como las prácticas que posee que les pueden dar beneficios comerciales o ambientales. (Ej. Normas ISO).
Deben tenerse en cuenta las estrategias de exportación que han tenido, como han ubicado los nichos en el extranjero, y que tipo de posicionamiento han elegido en los diversos mercados, como las acciones que han elaborado para posicionarse de una forma adecuada.

Finalmente y esto es muy importante, debe de definirse las expectativas a futuro de estás empresas, y la orientación que se le quiere dar al negocio, para que sea evaluado por el inversionistas, pero que también sirva de documento de análisis de las cooperativas.

Queda finalmente para los autores de la investigación, establecer las tendencias que tienen las cooperativas de exportación, así como brindar una análisis de las oportunidades y los tipos de inversionistas que podrían buscar lo que sería un insumo que les ayudaría a ser más competitivas.    
El hecho fundamental es que el sector cooperativo tienen que responder a una serie de retos, analizar de que forma lo está haciendo con su actual organización y estrategias, así como los productos que brinda y podría brindar son un aspecto que le ayuda al sector a definir una identidad, pero también le da al inversionistas parámetros que pueden hacerle atractivo los negocios cooperativos, y esto es particularmente cierto para sectores que ya tienen cierta logística de exportaciones.

3. Objetivos de la investigación 

- Objetivo general

Establecer una caracterización económica y empresarial de las cooperativas del sector cafetalero y sus posibilidades de exportación al mercado chino.

- Objetivos específicos

· Determinar las características históricas, la visión y los valores de las cooperativas

· Definir las características organizacionales de las empresas.

· Indicar la cantidad, variedad y aspectos relevantes de los productos que se exportan.

· Determinar los mercados de exportación de cada cooperativa, la estrategia logística, y los resultados logrados en ellos.

· Definir las normas internacionales utilizadas en la elaboración de los productos, así como las certificaciones con que puedan contar las cooperativas.

· Indicar la orientación estratégica de las empresas cooperativas a futuro de acuerdo con los cambios que se dan a nivel mundial y sus posibilidades de exportación al mercado chino.. 

4. Metodología de la investigación
En este caso tienen que darse como primer paso una identificación de las cooperativas. Por lo tanto debe establecer dentro de las cooperativas de exportación de café agroindustriales que han exportado su producto de forma sostenida en un plazo que como razonable puede considerarse en tres años. 
Luego se realizar esto se tiene que realizar un contacto, y aplicar un instrumento, en este caso una entrevista que tiene como finalidad establecer las características de las cooperativas:

- La evolución que han tenido la cooperativa durante los últimos tres años. Incluyendo en la actualidad la visión y la misión, así como la filosofía que guía las actividades.    

- Aspectos relevantes de la empresa a nivel productivo
Empiezan por caracterizar el tamaño de la empresa grande, o MYPIME.  También el tipo de empleados que se tienen así como. Luego está el nivel de producción, y las características que tienen los productos, así como las garantías sanitarias, lo que incluye las mencionadas normas ISO, y otras relacionadas con la manipulación de los alimentos, o con respecto a la protección de plagas.
Como otro elemento importante para el inversionista, y también para se evaluada, se incluyen las prácticas de responsabilidad social empresarial, que expresan un compromiso con la comunidad en la que se está, y que también son muy tomados en cuenta sobre todo en los países pertenecientes a la Unión Europea, como el cultivo de café orgánico o el comercio justo.

- Los mercados que se exportan, y cuáles son las estrategias que se tienen en ellos, así como el nivel de crecimiento que han tenido en los diferentes nichos a los que han llegado, especificando los intermediarios que se utilizan y la forma en que se colocan los productos en los puntos de venta.

Se incluye la adopción de prácticas de comercio justo o de cultivo de café orgánico, que son cada vez más apreciados en el mercado mundial. Aquí se tendría que aportar las certificaciones que se están utilizando, así como datos de medidas hacia los trabajadores.

- Finalmente un elemento fundamental, que orientación ve la empresa a futuro, que metas se ha propuesta y como piensa llegar a ellas. Esto en virtud de que un socio que solo vive en el presente es poco fiable, ya que no tendrá disposición para adaptarse, ni para ofrecerle mayo valor a un inversionista.       
A continuación se hace un balance de las características cafetalero con énfasis en las cooperativas, que permiten una idea de la naturaleza de las cooperativas a investigar:
5. Tipología de las empresas Costarricenses Industrializadoras de productos de café 

Según el ICAFE (2010) Costa Rica exporta el 90 por ciento del café que produce, con ventas representa 15 por ciento de las exportaciones totales. Una característica importante es que los exportadores de Costa Rica se caracterizan por su profundo conocimiento del producto, así como por el esfuerzo en darle una calificación propia ante las empresas, y los ciudadanos de otros países. Además gran cantidad de estás empresas con cooperativas. 
Al igual que los beneficiadores, los exportadores tienen que estar inscritos en un registro que lleva el Instituto del Café de Costa Rica, donde deben someterse a las disposiciones legales reglamentarias. En la actualidad existe alrededor de 30 firmas exportadoras, de las cuales, 70 por ciento actúa en pequeña escala. Asimismo 95 por ciento de ellos utiliza los mercados de futuros para sus coberturas. (ICADE, 2010)

La utilidad que percibe el exportador también se rige por ley, donde no podrá nunca ser mayor a 2,5 por ciento del valor de la transacción, cuando se compra asumiendo el riesgo de las fluctuaciones del mercado y 1,5 por ciento cuando actúe simplemente como intermediario. (ICAFE, 2010).

Lo expuesto es muy importante, ya que muchas veces las cooperativas de productores de café aunque dedican buena parte de sus productos al mercado del exterior, no lo hacen directamente, sino que recurren a un intermediario. 
Como síntesis, puede notarse que el cooperativismo lechero y cafetalero de exportación son muy distintos. El primero está en manos de una cooperativo que tienen toda una integración vertical a gran escala que la lleva a manejar gran parte de la producción nacional, y que gracias a su eficiencia puede exportar un 20% de su producción. En el caso del café por su naturaleza exportadora, es un producto que siempre ha tenido la orientación hacia otros mercados, aunque ahora es mucho más diversificado, pero sobre todo tienen variados productores, donde no existe uno que predomine claramente, además la producción no está integrada.
Las implicaciones para un empresario que quiere hacer negocios con estás cooperativas para exportar son muy diferentes.  

Con el café sucede algo diferentes, las cooperativas no son tan conocidas a nivel internacional, y aunque Costa Rica tiene experiencia en el producto, puede existir muchas empresas que no hayan desarrollar estrategias de posicionamiento adecuadas para sus productos y que básicamente dependan de lo que el exportador les indique. Además se puede tratar de establecer los lazos a través del productor y no del exportador.

Estos son elementos de contexto a tomar en cuenta en el estudio, y por lo tanto a la hora de realizar el trabajo de campo para realizar la caracterización, aunque el estudio arrojará otros datos a ser tenidos en cuenta.          

6. Resultados 
Como parte de la investigación realizada y siguiendo la metodología establecida, se realizó el envío de los cuestionarios a las coopertativas, con el fin de cumplir con los objetivos del trabajo; estos se muestran a continuación 
6.1 Datos Generales:

6.1.1 Ubicación
Dentro de los aspectos generales de estas empresas encuestadas, un 50% se ubican en la provincia de Alajuela:

· Naranjo (Coopronaranjo R.L.)

· Atenas (Coopeatenas R.L.)

· Palmares (Coopepalmares R.L.)

Y el restante 50% en la Provincia de San José, en la Zona Sur, en Pérez Zeledón

· San Marcos de Tarrazú (CoopeTarrazú R.L.)
· Sabalito, Coto – Brus (CoopeSabalito R.L.)

· San Vito Coto – Brus (CooproSanVito R.L.) 

6.1.2 Tipo de Cooperativa

Según los cuestionarios realizados, el 83,33% de las cooperativas, se dedican a la exportación, contra un 16,67% que indicó que no es exportadora. Teniendo en cuenta estos resultados, es importante destacar que esta investigación puede ser fundamental, en cuanto los datos sean manejados según corresponda.

Tabla 1 Tipo de Cooperativa

	Tipo de Cooperativa
	Cantidad
	%

	Exportadora
	5
	83,33%

	No exportadora
	1
	16,67%

	Total
	6
	100,00%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
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Fuente: Tabla Nº 1
Para la Cooperativa de CoopeSabalito R.L. que indicó que no exporta en este momento, menciona que el café que ellos exportan, no lo exportan directamente, sino que se realiza “por medio de consorcios o exportadores cooperativos”
6.2 Historia
6.2.1 Aspectos históricos 

Según los datos obtenidos, un 100% tienen más de 40 años de existencia, dentro de la que destaca una de ellas que tiene más de 50 años de fundación.

A continuación se resumen los datos de fundación y asociados según los datos obtenidos:

Tabla 2: Resumen de Aspectos Históricos
	Nombre
	Fecha de Fundación
	Número de Asociados

	CoopeSabalito R.L.
	1964
	155 asociados fundadores

	CooproNaranjo R.L.
	1968
	-

	CoopeAtenas R.L.
	-
	-

	CoopePalmares R.L.
	1962
	

	CoopeTarrazú R.L. 
	1960
	 228 en asamblea constitutiva

	CooproSanvito R.L.
	1965
	50 Asociados: 22 costarricenses y 28 italianos


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Entre otros datos históricos se tienen los siguientes:
CooproSanvito, R.L.

Cuando en la década de los sesenta, los caficultores de Coto Brus encontraron dificultades de toda índole y la explotación de empresas mercantiles era evidente, fueron conscientes que solo unidos podrían defender sus intereses,  decidieron comenzar con un proyecto histórico, desarrollar su propia Empresa Cooperativa, así nació COOPROSANVITO, R.L. 

 El 21 de Julio de 1965 en el Salón Parroquial de San Vito, se efectuó la Asamblea Constitutiva con la participación de 50 Asociados, 22 Costarricenses y 28 Italianos los cuales suscribieron un capital inicial de ¢12,000.00, pagando en el acto ¢3,000.00. El valor de los activos adquiridos fue de ¢1, 250,000.00 financiados por los Bancos del Estado de la época.

CooproNaranjo R.L.

Coopronaranjo R.L., fue creada en 1968 por un pequeño grupo de productores con la idea de procesar y comercializar su café, la primera cosecha fue de 10,000 fanegas, y se ha logrado procesar  187,000. Fanegas en 1997. Con el tiempo hemos creado otras actividades comerciales, tales como Dos Almacenes de Sumnistros Agricola y ferretero, dos Supermercados, Compra de una Hacienda de café 254 hectáreas, la creación de un Coffee Tour, todo esto dando una proyección social a la comunidad de Naranjo. Hemos sido premiados muchas veces como productores del mejor café de Costa Rica

CoopeAtenas R.L 
Empresa caficultora que se expandió a servicios diversos como supermercado, gasolinera, centro ferretero y centro automotriz.

CoopePalmares R.L.
Fue creada en 1962 con la finalidad de industrializar y comercializar café con el objetivo de darle un mejor precio de liquidación de café producido por los asociados.

CoopeTarrazú R.L.

 La Cooperativa de Caficultores y Servicios Múltiples de Tarrazú, CoopeTarrazú R.L. fue creada el 13 de octubre de 1960, en Asamblea Constitutiva formada por 228 asociados,

 La iniciativa de creación se da por la preocupación de un grupo de productores de café ante la poca estabilidad en los precios y los problemas de comercialización del mismo y con la idea de promover la actividad cafetalera en la zona

6.2.2 Aspectos evolutivos

 Coopeatenas R.L:
· Diversificación, ya que no solo se dedica a la comercialización del café.
Coopepalmares R.L. 
· Consolidar, industrializar y comercializar el café

· Creación de departamentos comerciales al servicio de la comunidad

· Lograr certificaciones de calidad y ambiente.

CoopeSabalito R.L.

· Crecimiento de la empresa de pasar de 155 asociados de sus fundación a registrar mas de 1000 asociados y asociadas como el desarrollo comercial de la cooperativa por medio de departamentos comerciales 
CoopeTarrazú R.L

· Hoy CoopeTarrazú cuenta con cerca de 3000 asociados (as), 
· Se ha diversificado en gran medida los servicios brindados a asociados y público en general, además del beneficiado y comercialización del café 
· Se ofrecen servicios comerciales como suministros agrícolas, materiales de construcción, venta de repuestos automotrices, gasolinera y supermercados, que ofrecen servicios de calidad con precios competitivos
CooproNaranjo R.L.

· La apertura e implementación a la tecnología en los sistemas informáticos y la proyección innovadora hacia los negocios

CooproSanvito R.L.

· Se cuenta con un Almacén de Suministros donde se le brinda al asociado y clientes los productos para su finca y materiales de construcción a precios cómodos, 
· Un Mayoreo y Supermercado donde pueden adquirir los abarrotes, un departamento de Tostadora con la Marca Café Pittier el cual se distribuye en la Zona Sur del país por medio de un camión y al resto del país por pedido, contamos con una muy buena estructura para beneficiado de café en fruta y el cual se deja en punto de exportación

6.3 Características de la Empresa
6.3.1 Tamaño de la Empresa:
Tabla 3 Tamaño de la Empresa

	Tamaño 
	Cantidad
	%

	Grande
	2
	33,33%

	PYME
	2
	33,33%

	Micro
	
	0,00%

	Mediana
	1
	16,67%

	No responde
	1
	16,67%

	Total
	6
	100,00%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
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Fuente: Tabla Nº 3

Dentro de los datos obtenidos, el 33% se definió como una empresa de tamaño grande; con el mismo porcentaje, se definieron como PYMES, solamente una de las cooperativas se identificó como mediana y ninguna se definió como microempresa.

Tabla 4 Nivel de Producción
	Nombre
	Nivel de Producción
	Nivel de Producción Máximo según capacidad instalada

	CoopeSabalito R.L.
	Sacos de 69 kilos: 14.000

Kilos: 966.000
	Sacos de 69 kilos: 30.000

Kilos: 2.070.000

	CooproNaranjo R.L.
	Sacos de 69 kilos: 66.622

Kilos:4.596.918
	Sacos de 69 kilos:  140.000

Kilos: 9.660.000

	CoopeAtenas R.L.
	Fanegas: 45.000
	Fanegas: 50.000

	CoopePalmares R.L.
	Sacos de 69 kilos: 45.933

Kilos: 2.112.918
	Sacos de 69 kilos: 70.000

Kilos:3.220.000

	CoopeTarrazú R.L.
	Sacos: 120 qq. aproximadamente
	Sacos: 200.000 qq.

	CooproSanvito R.L.
	Sacos de 69 kilos: 11.520

Fanegas: 19.200
	Sacos de 69 kilos: 11.520

Fanegas: 19.200


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
6.3.2 Niveles de Ventas dentro y fuera del país
Tabla 5 Niveles de venta dentro y fuera del país
	Nombre
	Nivel de Ventas dentro del país
	Nivel de Ventas fuera del país

	CoopeSabalito R.L.
	En forma conjunta cerca de los $ 10.000.000

	CooproNaranjo R.L.
	$ 8.346.857,50
	$1.731.943,00

	CoopeAtenas R.L.
	-
	-

	CoopePalmares R.L.
	20%
	80%

	CoopeTarrazú R.L.
	15% de café beneficiario aprox.
	85% de café beneficiario aprox.

	CooproSanvito R.L.
	35%
	65%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
6.3.2 Tipo de Café cultivado

Según la Tabla Nº 6, el tipo de café mayormente cultivado es el Caturra y el Catuai, conel 83,33% de cultivo en las cooperativas entrevistadas
Tabla 6: Tipo de Café cultivado

	Tipo de Café
	Cantidad
	%

	Caturra
	5
	83,33%

	Catuai
	5
	83,33%

	F 1
	1
	16,67%

	Venecia
	2
	33,33%

	Arabigo no organico
	2
	33,33%

	Híbrido
	1
	16,67%

	Tarrazú
	1
	16,67%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Para las 6 cooperativas, existe un 66,67% que no cuentan en sus tipos de café con denominaciones de origen, contra un 33,33%, en un absoluto de 2 que sí tienen esta denominación, es el caso de Tarrazú y Venecia

Tabla 7
	Denominación de Origen
	Cantidad
	%

	Si
	2
	33,33%

	No
	4
	66,67%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Todos los tipos de café son exportados, con mayor porcentaje se encuentran el Caturra y el Catuai, cultivado por la mayor parte de las cooperativas encuestadas.

Tabla 8
	Tipo de café de exportación
	Cantidad
	%

	Caturra
	4
	66,67%

	Catuai
	4
	66,67%

	F 1
	1
	16,67%

	Venecia
	2
	33,33%

	Arabigo no organico
	1
	16,67%

	Híbrido
	
	0,00%

	Tarrazú
	1
	16,67%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
6.4 Mercado de Exportación
Dentro del mercad de exportación, todas exportan, con mayor antigüedad en la exportación se encuentra Coopertarrazú con 50 años, mientras que algunas incursionaron en el mercado internacional hace poco tiempo,
Tabla 9 Características del mercado y forma de empaque
	Nombre
	Tiempo de exportar
	Tipo de empaque utilizado

	CoopeSabalito R.L.
	No se precisa el dato
	Sacos 69 kilos

	CooproNaranjo R.L.
	Desde 1999 (12 años)
	Sacos 69 kilos con diversas marcas 

Café tostado presentación 250 g 500 g 1000 g

	CoopeAtenas R.L.
	Noviembre 2010
	Sacos 69 kilos de  gangoche color natural sin logos

	CoopePalmares R.L.
	8 años
	 69 kilos, café oro, de yute marca Palma - Montecrisol

	CoopeTarrazú R.L.
	50 años
	Saco 69 kilos en yute y el café tostado en bolsa metalizada con válvula ( empaques de 350 gr., 500 gr.; 1000 gr

	CooproSanvito R.L.
	Cosecha 2009 - 2010
	Saco de 69 kilos de yute nuevo con marca Cooprosanvito RL


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Según la Tabla Nº 10, las empresas normalmente empacan en bolsas de plástico (sacos de gangoche) o envases metálicos para sus presentaciones de 250g a 1000g

Tabla 10 Tipo de material de empaque
	Material del Empaque
	Cantidad
	%

	Bolsa de papel
	0
	0

	Bolsa de plástico
	2
	33,33%

	Envase de cartón
	0
	0

	Envase de Plástico
	0
	0

	Envase Metálico
	2
	33,33%

	No responden
	2
	33,33%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Y dentro de los tipos de exportación un 66.67% exporta de manera tradicional, mientras que el 50% de los cuestionarios revisados, indicaron una exportación por comercio justo
Tabla 11 Tipo de Exportación 
	Tipo de Exportación
	Cantidad
	%

	Tradicional
	4
	66,67%

	Selecto
	1
	16,67%

	Orgánico
	
	-

	Comercio Justo
	3
	50,00%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Tabla 12: Marcas para la venta
	Nombre
	Marcas de venta 
	Países a los que se exporta
	Ciudades donde más se vende

	CoopeSabalito R.L.
	.
	EEUU y algunos de Europa
	

	CooproNaranjo R.L.
	Cattleya Especial, Cattleya Premium, Cattleya Genuine, Bandola, Sun Blessed y la Rosa Mountain
	
	Estados Unidos, Inglaterra, Holanda y Japón



	CoopeAtenas R.L.
	Sin marca
	EEUU y Europa
	New York y New Orleans

	CoopePalmares R.L.
	
	Estados Unidos, Japón, México, Suecia, Suiza
	Estados Unidos

	CoopeTarrazú R.L.
	Pastora Tarrazú, Marques del Tarrazú, Buen Día Gourmet Tarrazú, Baulas Blend Tarrazú, entre otros
	Estados Unidos, Canadá, Europa, Asia
	Estados Unidos

	CooproSanvito R.L.
	1. Pittier 

2. Café 1965


3. Lomas de Pittier 4. Sin Marca
	Estados Unidos, Europa, Asia
	Estados Unidos


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Dentro de la forma de venta, 5 de las cooperativas exportan por medio de intermediarios, tomando en cuenta lo siguiente: 

· por medio de consorcios cooperativos
· por medio de broker o la venta de un importador en el respectivo país

· se conserva el origen del café para Coopepalmares RL

Solamente para 2 de las cooperativas, se puede exportar de ambas formas

Tabla 13 Empresas Compradoras
	Nombre
	Empresas compradoras 

	CoopeSabalito R.L.
	Coocafé  RL y algunas empresas privadas

	CooproNaranjo R.L.
	Royal Coffee San Franciso, Royal Coffee New York, New Harvest, Paragon Coffee, Sucafina, Mitusui New York, Café Imports, Green Mountain Coffee, Ahold Coffee Co. Wakefield

	CoopeAtenas R.L.
	Starbucks, Volcafe Specialty Company, The Serengueti Co.

	CoopePalmares R.L.
	Royal Coffee, Blaser, Sucafina, Cargill Japón

	CoopeTarrazú R.L.
	Starbuck`s Coffee Company, 

entre otros

	CooproSanvito R.L.
	En Costa Rica: Exportadora Libertad S.A., Cafecoop R.L., Waltercoffee S.A., Delicafe S.A., Los Valle DyG S.A. y otros.

En el exterior: Mitsui Foods Inc. y American Coffee Corporation.


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Tabla 14 Requisitos de Calidad del producto
	Nombre
	Requisitos de calidad

	CoopeSabalito R.L.
	Preparaciones EP

	CooproNaranjo R.L.
	Cada cliente cuenta con requerimientos específicos:

SHB  EP

HB AP

	CoopeAtenas R.L.
	SHB

Chorro Europeo 

De Primer Pergamino

Que se trabaje por medio de Fair Trade

	CoopePalmares R.L.
	Primer Pergamino,  

Preparación Europea Con Marca, Sujeto a Aprobación Muestra, Cataduras, 

	CoopeTarrazú R.L.
	Estándar de calidad

	CooproSanvito R.L.
	Primera calidad, taza limpia, sin defectos


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Tabla 15 Lugares de mayor consumo de café
	Lugar
	Cantidad
	%

	Supermercados
	2
	33,33%

	Cafetería
	1
	16,67%

	Restaurantes
	
	

	Otros: Comercios y tostadores
	5
	83,33%


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
Gráfico Nº 3
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Fuente: Tabla Nº 15
Orientación a futuro

Tabla 16: Orientaciones Futuras
	Nombre
	Nuevos productos
	Nuevos Mercados
	Aspectos de Mejora

	CoopeSabalito R.L.
	
	Europeos y Norteamericanos
	Exigencias o requerimientos del comprador

	CooproNaranjo R.L.
	Nueva variedad F1 y F2 
	Países Nórdicos
	Calidad, se cuenta con normas ISO 9001 y 14001 hace 12 años, se debe dar seguimiento 

	CoopeAtenas R.L.
	
	Consolidad Estados Unidos y Abarcar el Europeo (Holanda) 
	Mejora en la calidad 

	CoopePalmares R.L.
	
	
	Certificarse en ISO 9000 para garantizar la calidad del producto

	CoopeTarrazú R.L.
	Promoción café certificado Comercio Justo
	
	Fortalecimiento del Comercio Justo y Rainforest Alliance

	CooproSanvito R.L.
	Producto terminado en lata o empaque metálico
	Café tostado y souvenir
	Etiquetado e imagen según mercado final


Fuente: Cuestionarios aplicados a las Cooperativas de Café
7. Datos comparativos entre cooperativas

Similitudes

La mayoría son cooperativas exportadoras, y para su exportación, consideran formas tradicionales en su expansión internacional.

Dentro de los aspectos evolutivos más relevantes, para las cooperativas consultadas, existe la implementación de los sistemas informáticos y la tecnificación de algunos de los procesos, que los hacen más ágiles.

Dentro de los cultivos, y como parte de las características de las cooperativas que respondieron al cuestionario, se encuentra la diversificación de los productos, pasando de producción y exportación de sacos de café a presentaciones más reducidas, incluyendo la venta al detalle para el mercado nacional. Además en la diversificación, algunas de ellas se han dedicado a ofrecer otros servicios comerciales como suministros agrícolas, materiales de construcción, entre otros.
Los niveles de ventas, entre el país y el extranjero, identifican los porcentajes más altos, ubicados en las ventas en el mercado extranjero, mientras que solo en un caso aislado, las ventas dentro del país superan las internacionales.

De los tipos de café que cultiva, la mayoría de las cooperativas, es exportada la misma cantidad, es decir, que todos los tipos de café son exportados.

Las cooperativas, tienen como mercados principales a Estados Unidos y algunos países de Europa

En la mayoría de los casos, los nombres del café no tienen que ver con el origen del mismo
Los supermercados, constituyen el punto que mayor consumo representan para las cooperativas, dejando de lado cafeterías y restaurantes.
Los sacos y los empaques metálicos, corresponden al mayor porcentaje, especialmente en la exportación.

Diferencias: 

Un mayor porcentaje de las cooperativas exportan de manera directa, sin embargo, una de ellas, exporta mediante otros exportadoras o consorcios cooperativos.
Algunas de las cooperativas, han establecido mediantes sus ventas, servicios a las comunidades, mientras que la mayoría, tienen un sentido más hacia afuera, ya que sus mayores ganancias radican en la exportación y no en la distribución nacional.

Para una de las cooperativas, el café no es cultivado, sino que es comprado.

Existen algunas certificaciones para la exportación del café, en algunos casos de las cooperativas encuestadas, para otros solamente se exporta de manera tradicional.

La calidad certificada es muy importante para algunas cooperativas, mientras que en otros se visualizan ajustes en la calidad, solamente cuanto existe un requerimiento específico.
Las cooperativas que exportan por comercio justo, no exportan de manera tradicional.
8. Plan para una mejor presentación en el mercado Chino

Costa Rica ofrece condiciones inigualables para la producción y exportación de café: un buen clima, una ubicación geográfica cercana a los principales mercados con acceso por los océanos Atlántico y Pacífico.

Conscientes de la importancia del equilibrio ecológico, Costa Rica fue el primer país productor y exportador Costa Rica ha sido de los pocos países en el mundo que diseñó y puso en práctica un compromiso ambiental, con el objetivo de cultivar y exportar un producto de manera más amigable con el ambiente en forma sostenida. 

Estas condiciones han hecho que el producto de Costa Rica sea muy competitivo, tal y como lo han expresado los entrevistados, de manera que no existe temor de competir en calidad. Sin embargo las prácticas de comercio justo o el cultivo del café orgánico no son usuales en muchas cooperativas, lo que podría constituirse en un elemento diferenciador en el mercado chino. 
Asimismo existen empresas transnacionales con amplia experiencia en comercialización, que conocen los mecanismos para colocar los productos y comercializarlos en China. Si tienen que tenerse en cuenta que está es una tarea para empresas medianas a grandes, ya que un mercado tan vasto, y tan lejano no es fácil de emprender.

Por otra parte, la posibilidad de que los propios exportadores puedan comercializar y distribuir directamente el producto (con marcas propias) en el mercado minorista de China es remota, debido a que supone el desarrollo de un negocio distinto al que comúnmente realizan y que demanda grandes inversiones capital para acceder a los mercados de retailers. 

En la distribución mayorista realizada por los brokers no se maneja un solo producto en embarques completos, sea de banano, café u otros. Por el contrario, una de sus actividades fundamentales consiste en armar mixs de frutas y verduras para surtir la demanda de los minoristas. 
Y está precisamente una de las mayores debilidades que poseen las cooperativa de café ya que como se indico muchas de ellas han exportado siempre el café de manera directa lo que les da experiencia en el manejo, pero carecen de la asociación con otras empresas para colocar el producto, es decir son altamente individualistas.

De hecho este individualismo puede ser un obstáculo en la medida en que vender en un mercado de 1300 millones de habitantes puede ser difícil si se actúa solo, debería unirse varias cooperativas para crear sinergias y de está manera tener un mayor poder de negociación y de colocación del producto. Sin embargo, hoy en día prevalecen mas las divergencias que la unión de intereses en las cooperativas exportadoras de café.         

Un punto débil de la cadena logística, sobre todo para las medianas y pequeñas empresas, es la dificultad para obtener financiamiento para la exportación de café. Las instituciones bancarias y de crédito privadas o gubernamentales les piden demasiadas garantías para concederles este tipo de apoyo. Por su parte, las empresas grandes han logrado financiamiento por vías distintas, sea a través de un banco estadounidense, avalado por el socio comercial (el broker), sea con recursos del propio corporativo al que pertenecen. Como las cooperativas de café son en su mayoría medianas es un hecho que el financiamiento para promocionarse y colocarse en ese mercado con tradiciones poco conocidas requiere de obtener recursos financieros, que como se ha expresado deberían buscar en conjunto y no de forma aislada, teniendo en cuenta el apoyo del Infocoop el Conacoop y otras instituciones.
Debe recordarse además el proceso de formación de redes de interacción con actores extra-locales o globalizados, los exportadores con mayor tiempo en el mercado estadounidense han pasado por un proceso de reconocimiento, selección y eliminación de brokers de diversas ciudades estadounidenses, como Houston, San Antonio, Miami, Chicago y Nueva York, cuyas relaciones inestables, incontrolables a la distancia y poco confiables, les generaron malas experiencias, como el incumplimiento de los pagos acordados por la venta del café, dejando a los que realmente les ha generado estabilidad y ganancias, un proceso que debería seguirse en el caso de China, y que sin duda tomará varios años.
Ahora bien la exportación de café no puede tomar todo el mercado chino, sino que debe centrarse en las ciudades que se consideran con más potencial para el país, es decir se requiere un estudio de mercado que las identifique, no solo por el gusto de los consumidores, sino logística y posibilidad de venta. De hecho ICAFE (2011)ha visualizado que en dos ciudades estratégicas.  

 Relaciones comerciales China-Costa Rica

1. Básicamente las relaciones comerciales con China ha tenido un auque que se nota claramente en el aumento de las exportaciones y las importaciones a partir del año 2002, con un futuro tratado de libre comercio a ratificar,  y en este sentido la tendencia parece que seguirá en los próximos años, de modo que como se ha expresado China tiene es el segundo mercado de Costa Rica, aunque también debe aclararse que en este resultado pesa mucho la producción de INTEL.

2. La apertura de relaciones diplomáticas facilita todavía más esta tendencia. En primer lugar se podrán instalar diversas representaciones comerciales y se agilizará el trámite de visas y todo tipo de licencias.

3. Asimismo es un hecho que el interés diplomático de China en Costa Rica es para servir como ejemplo a otros países centroaméricanos que establezcan relaciones diplomáticas y terminar de aislar a Taiwán a la que consideran una “provincia rebelde”, por lo que las iniciativas con respecto al incentivo de la colocación de diversos productos con ciertas facilidades se multiplicarán.

Ventajas y desventajas de la exportación de café 

1. La principal ventaja que hallaron tanto los empresarios que respondieron el cuestionario como los expertos entrevistados es la calidad del producto, que es claramente superior a la de la mayoría de los países, además de que se da de una manera sostenible actualmente, tanto en el sentido ambiental como en el de una paga decente a los diferentes trabajadores del sector.

Además actualmente el nivel de competitividad que el café en Estados Unidos y Europa es claramente envidiable con canales de comercialización y ventas muy estables. 

2. Las desventajas se dan claramente con base en el mercado chino. Esto sobre todo porque las largas rutas de transporte presuponen una obstáculo tanto en lo referente a los costos como a la conservación de un producto altamente perecedero. En este sentido países como Vietnam, Taiwán o Filipinas tienen una gran ventaja como Costa Rica la tienen frente a ellos para exportar a Estados Unidos.

3. Otra desventaja no evaluada son las barreras fitosanitarias, ya que aunque disminuyan las barreras arancelarias, no existen suficiente discusión sobre cuáles serán los requisitos con respecto a plagas o microorganismos. 

4. Finalmente, se requiere mejor conocimiento del mercado. En primer lugar de los comerciantes y proveedores de este tipo de frutas, sobre todo los que se ubican en nichos que estarían dispuestos a pagar el precio del producto costarricense. Es aspecto cultural también tiene inconvenientes, ya que se desconocen poco los gustos y preferencias de los ciudadanos chinos muy diferentes a los mercados tradicionales de exportación.

5.  Además, China posee un mercado diferente, de mucho menor poder adquisitivo, por lo que la clase media que es la que más compra piña y banano, solo está dispuesta productos baratos, algo en lo que Costa Rica no puede competir, porque como se ha comentado tienen costos más elevados.

6. Otra desventaja está en que China consume el café de una forma preparada. Se tiene gran preferencia por el café instantáneo vendido por Nestlé y otras compañías, que muchas veces se vende en una mezcla que combina café, azúcar y crema, que es una bebida favorita de muchos chinos que toman café en la oficina en las zonas urbanas. De hecho en mucho casos es preferible el café en sobres como el té listo para preparar. 
7. De hecho, uno de los problemas es que los chinos entienden de té y de las diferencias entre las variedades de té, pero no de las del café. Esto hace imprescindible que se tenga que hacer una campaña de divulgación del café de Costa Rica en las ciudades en las que se piensa vender, no solo de marcas, sino también de las variedades que se cultivan y del posicionamiento del producto a nivel mundial, lo que es un proceso de años, pero indispensable para ir incorporando las costumbre de tomar café en ciertos estratos poblacionales. 
8. Debe tenerse en cuenta que Costa Rica no produce café instantáneo, es decir ninguna empresa en el país tiene la tecnología para hacerlo en este momento. Esto es un inconveniente en la medida en que sería muy caro mandar a ejecutar este proceso en el exterior por parte de las cooperativas. Por los beneficios de colocar el producto terminado debería pensarse en comprar estos equipos, lo que por supuesto incluye la consulta con ingenieros y especialistas.      

10. En este contexto la opción más aceptable es la búsqueda de nichos, sobre en áreas urbanas de cierto poder adquisitivo donde se quiera pagar más, e incluso se puede pensar en la ubicación estratégica en ciertos centros comerciales pertenecientes a áreas comerciales exclusivas.

11. Una forma para aumentar el potencial de exportación sería unirse con otros países exportadores de la región en una red logística de de comercialización para crear economías de escala, pero esto implica salvar una serie de escollos, entre los que se encuentran las reticencias de los mismos países, y el hecho de que solo Costa Rica tiene por el momento relaciones diplomáticas con China en Centroamérica. Sin embargo está es una opción a valorar a futuro.

10. También este potencial está limitado a ciertas empresas. Se considera que solo las mayores cooperativas de caficultores tienen el potencial para desarrollar los estudios de mercado, la logística y la colocación de suficiente para que sea atractiva en el mercado chino. En todo caso los pequeños productores generalmente exportar a través de estas empresas, y de lo contrario necesitarían asociarse entre sí.        

8.1 Recomendaciones
De acuerdo con todo lo expuesto, lo más importante es realizar un estudio de mercado de grandes proporciones que debería abarcar los siguientes aspectos:

1. Detección de los canales de exportación y comercialización hacia China, sobre todo buscando la forma en que se puedan establecer formas de lograr contratos a gran escala que abaraten los costos para de está manera ser más competitivos.

2. Encontrar nichos y micronichos donde se puede colocar el producto en condiciones favorables, algo que requiere además de los comercializadores, la consulta con los vendedores minoristas que son los que manejan el punto de venta. 

3. De hecho las mismas cadenas minoristas deberían ser objetivo de un estudio sobre la forma en que se pueden lograr una adecuada presentación y disposición en los estántes, tratando de estudiar la forma de cómo lograr buenos espacios en lugares visibles que aumenten la frecuencia de compra de los consumidores chinos.

4. Relacionado con lo anterior, se tiene hacer un análisis de los gustos y preferencias de los consumidores chinos, que indique los tipos de productos que desean y la presentación que les agrada. Esto debe hacerse en varios lugares del país, teniendo en cuenta que en un país tan vasto como China existen diferencias culturales importantes.

5. Añadido a lo expuesto, se tiene que hacer un estudio de los requisitos fitosanitarios, ya que se han considerado grandes barreras de ingreso. Se necesitan medir su impacto y buscar cuáles son los mecanismos más adecuados para lograr un cambio en los mismos.

6. Dado que las relaciones diplomáticas han dado como resultado un ambiente comercial más favorable, el gobierno de Costa Rica debe trabajar a largo y mediano plazo en iniciativas específicas que den consideraciones especiales al café, aprovechando el interés de China de poner al país como un ejemplo ante Centroamérica. 

7. Específicamente a nivel de manejo administrativo internacional, cada empresa debe de tener un agente local confiable que le ayude en China, este debe ser su representante y si es posible intermediario ante las empresas e instituciones gubernamentales. Incluso puede pensarse que el agente sea capaz de mediar en determinadas disputas o problemas de certificación ante las autoridades chinas, en vista de que conoce la cultura del país.

8. La empresa que desee incursionar debe tener claros los términos de los contratos, y esto implica conocer las leyes chinas, que son propias de un Estado Socialista, aunque en condición de libre mercado. Esto implica contratar un equipo de abogados especializados con experiencia en lo que se está firmando.

9. El gobierno costarricense debe apoyar una marca país con respecto al café destacando su calidad y sus condiciones de producción, ya sea sanitarias u orgánicas, que son un elemento importante de diferenciación. Además de esto la trayectoria del país en estos aspectos hace que sea un aspecto que sea difícil de copiar. Para ellos se requiere comunicación con los diferentes empresarios comerciales chinos haciéndoles conocer las ventajas de los productos costarricenses. 

10. Lo anterior implica que Costa Rica debe apoyar más los productores orgánicos, y las certificaciones de desarrollo sustentable que den aval de que realmente se produce con beneficio para la comunidad y el ambiente, y de que parte de los ingresos se usan para la conservación de el agua, los ríos y las montañas, y decir para mantener las riquezas del país.

11. En el caso del café, al exportar un producto determinado la información básica que se deberá conocer sobre comercio exterior es la siguiente:

· La posición arancelaria del producto a comercializar.

· Las exigencias del país de destino.

· El régimen de reintegros para cada producto.

· El régimen de derechos a la exportación.

· El régimen de exención del IVA e Ingresos Brutos.

· La legislación sobre la liquidación de divisas.

· Promoción de los productos.

· Precio y cotización del producto.

· Aranceles y regulaciones no arancelarias.

· Envases y embalajes.

· Transporte.

· Contrato y solución de controversias.

· Patentes y marcas.

· Formas de pago.

· Despachante de Aduana.
· Facturación.

· Seguros.
12. Finalmente desde el punto de vista de la cultura de los negocios cualquier empresa debe tener presente los siguientes aspectos:  

Para la idiosincrasia china, la confianza entre las personas que toman la decisión en los negocios es muy importante y no está definido el tiempo requerido para lograr esa confianza. Para tener éxito en los negocios es necesario entender lo que esto significa y se debe tener paciencia para lograr que un empresario chino considere realmente la posibilidad de iniciar negocios con una nueva empresa. Por lo mismo, es muy necesario visitar frecuentemente el mercado, especialmente antes de iniciar los negocios.

La estrategia negociadora de los chinos se fundamenta en dos obras clásicas de su literatura: "El arte de la guerra" y "El arte secreto de la Guerra: las 36 estratagemas". La primera, escrita por Sun Tzu, ha guiado a militares y generales chinos a la victoria en innumerables guerras y batallas desde hace más de veinte siglos. En la segunda -de autor desconocido- que aparece en el siglo XVII, se proporcionan 36 estratagemas (tácticas, engaños, subterfugios), divididas en seis grupos: Los tres primeros pensados para situaciones en las que se tiene ventaja y los otros tres para cuando se está en desventaja: aunque tienen una orientación militar, los negociadores chinos las usan con mucha frecuencia. (Pro Chile, 2007, p.1
La mayoría de los empresarios importantes son personas que han vivido la anterior etapa de China y que en los últimos años han logrado la posición que hoy ostentan. “Ellos son los que toman la última decisión, sin embargo, se hacen asesorar por jóvenes que conocen en profundidad el pensamiento occidental y muchas veces han estudiado fuera de China. De Chile conocen poco o nada. No hay predisposición alguna. (Pro Chile, 2007, p.2)
Generalmente estudian las operaciones con mucha mayor profundidad que los negociadores occidentales, analizando todas las alternativas posibles. Saben distinguir muy bien entre lo fundamental y lo accesorio.

La preparación técnica de los ejecutivos chinos es muy elevada. Además, acostumbran a tener un buen conocimiento de la oferta internacional del producto sobre el que se negocia.

El concepto de amistad, youyi, tiene un significado distinto al de Occidente y es esencial para los negocios. Significa un respeto mutuo a los sentimientos de la otra parte así como hacer todo lo posible para que la relación perdure en el tiempo. (Pro Chile, 2007, p.3)
Las negociaciones se realizan siempre en grupo. Por tanto, no se debe acudir solo a China, sino que con un equipo negociador (al menos dos personas). El directivo de mayor rango es el que lleva el peso de la negociación. Las personas de menor rango no deben interrumpir la negociación.
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Anexos

Cuestionario
Nombre de la empresa: ___________________
Ubicación: _____________________________

Años de existencia: ______________________

Exporta 

( Si (Pase a 1)
( No, pero : (  ) Le interesaría a futuro.  (   ) No le interesaría (Termina la entrevista)

A. Historia 

1. ¿Cuáles son los principales aspectos históricos de la cooperativa?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. ¿Cuáles son los aspectos más relevantes en su evolución? 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

B. Características de la empresa
3. El tamaño de la empresa  es:

( Grande 
( PYME

( Micro

4. ¿Cuál es el nivel de producción de café en Sacos y en Kilos anuales en el 2010?

Sacos: ______________________

Kilos: _______________________

5. ¿Cuál es el nivel de producción máximo que puede producir la capacidad instalada?

Sacos: ______________________

Kilos: _______________________

6. ¿Cuál es el nivel de ventas dentro y fuera del país en US$?

Dentro: ______________________

Fuera: _______________________

7. ¿Qué tipo de café (s) se cultiva?
1. _________________ 
2. _________________

3. __________________

4. _________________

5. __________________

8. ¿De esos que café (s) cuáles exportan?
1. _________________ 
2. _________________

3. __________________

C. Mercado de exportación

9. ¿Desde cuantos años la empresa exporta café?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

10. ¿Qué tipo de empaque se usa para exportar (materiales, colores, logos)?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

11. ¿De cuantos kilos es el empaque? 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
12. ¿Bajo que modalidad se exporta? 
( Tradicional 
( Selecto

( Orgánico

( Comercio Justo

13. ¿Bajo que marcas se vende el producto?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

14. ¿A que países se exporta?

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

15. ¿Cuáles son las ciudades donde más se vende?

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

16.  ¿Se vende directamente o través de intermediarios, o ambos? Explique

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

17. ¿Qué empresas son las que compran el producto? Menciones sus nombres
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

18. ¿Cuáles son los requisitos de calidad que se piden para el café?

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

19. ¿Dónde es que se vende más su producto?

( Supermercados  
( Cafetería

( Restaurantes

( Otros: Menciónelos

D. Orientación a futuro

20. ¿Cómo metas se desarrollo se tiene para la empresa a futuro a nivel productivo? 

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

21. ¿Qué nuevos productos o variedades se pretende colocar a futuro en el exterior?

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

22. ¿Qué mercados se pretenden consolidar?
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

23. ¿Qué nuevos mercados se pretender abarcar?

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

24. ¿Qué aspectos de calidad se pretenden mejorar?
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

