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1.

ESTUDIO SUBSECTORIAL DEL CAFE

ANALISIS/ CUENCA DEL CHINCHIPE

INTRODUCCION

El presente estudio se hizo a partir del estudio preliminar del subsector de cafés
especiales de Jaén San Ignacio (parte de la fase 2 de la consultoria).

El trabajo de campo se realizé en el mes de Agosto y consistié de entrevistas a
agricultores, focus groups y la realizacion de un taller participativo con distintos actores
de la cadena del café de Jaén y San Ignacio.

Ha sido muy importante en esta etapa la colaboracién recibida de Caritas- Jaén y la
participacion en el estudio de los colegas de ORIGEN y Agro Marketing.

Asimismo queremos sefialar que la elaboracion de este tipo de investigacién se
enmarca dentro de los denominados Andlisis Participativos de las Cadenas
Productivas.

A partir de este estudio tenemos una comprension bastante mas clara del subsector,
entendiendo los roles y relaciones de los principales actores (mapa del mercado), los
principales cuellos de botella y las posibles soluciones a partir de futuras
intervenciones dentro del marco de estimular las relaciones de mercado para beneficio
de los pequefios productores organizados mediante un mejor acceso al mercado de
los denominados cafés especiales.

Habiéndose configurado la actividad cafetalera como resultado de la evolucion del
mercado global, ha sido necesario comprenderla en ese marco e identificar los puntos
criticos que ameritan una intervencion orientada al cambio cualitativo de su posicion
en dicho mercado, clave para alcanzar la sostenibilidad. Se han identificado las
oportunidades que el entorno presenta y las fortalezas de los productores cafetaleros
para poder aprovecharlas, de manera tal, que se articulen ventajosamente al
mercado.

Este estudio es la base para el desarrollo de propuestas de proyecto que forma parte
de la consultoria que viene realizando Soluciones Practicas ITDG para FAO.



2. SITUACION DEL MERCADO INTERNACIONAL

2.1.PRODUCCION

En el ambito mundial son dos las especies de café comerciales: coffea Arabica o
arabica y coffea Canephora o robusta. En el gréafico se observa que la produccién

mundial de la especie Arabica es poco mas del doble que la de Robusta.

Produccion Mundial Robustas vs

Arabicas 2004

a 31.41%
68.59%

@ Arébicas
@ Robustas

En el mercado se distinguen los siguientes tipos de café: Suaves o suaves
colombianos, Otros suaves (donde se incluye la produccion peruana), Arabicas
naturales (no lavados) donde se incluye produccion de Brasil y los Robustas. Las
proporciones de la produccion por tipos se pueden apreciar en la tabla siguiente.

Fuente:OIC

Tipo de café

% de la produccioén

Especie

Nombe comun

Cafés suaves

20%

Otros Suaves 12% coffea arabica "Arabica"
Arébicas naturales 36%
Robusta 32% Coffea canephora "Robusta"

El café es producido en

la produccion.

Fuente: OIC

aproximadamente 70 paises; siendo de especial
importancia para la economia de 50 de ellos. Entre los mas destacados esta
Brasil, Vietham, Colombia quienes cubren aproximadamente el 60% de la
produccion mundial. En conjunto los paises latinoamericanos alcanzan el 63% de




Mundial

Afiica; 14%
America del Sur;
49% Asia & Oceania;
23%

Mexico&Améric

Durante el periodo 2001- 2004 el crecimiento promedio anual de la produccion de
café fue de 2.8%; alcanzé un record de 122 millones de sacos en el afio 2002, con
graves resultados en los precios que cayeron a su nivel minimo en décadas. Brasil
es el primer productor mundial y los efectos de los desastres naturales (heladas y
sequias) sobre su produccion, son los factores mas importantes para la elevacion
intempestiva y radical de los precios internacionales.

Los niveles de produccion de café en esta ultima década han estado también
influenciados por el crecimiento de la produccidon en los paises asiaticos, en
especial Vietnam e Indonesia. El primero, apoyado por la Cooperacion
Internacional incrementd sus areas cultivadas con café Robusta a partir de 1995
constituyéndose en el tercer pais productor en el dmbito mundial, pasando de
producir 500 mil sacos a principios de los 90, a 12 millones a principios de siglo.

Sudamérica domina la produccién de café, no obstante que su participacion ha
disminuido, debido a la creciente importancia de la producciéon en Centroamérica y
en Asia. Asia que en la década de los sesenta representaba el 4%, actualmente le
corresponde el 23% de la produccién mundial.

2.1.1. PRODUCCION DE CAFE ARABICA

Existe una tension mundial respecto a la cosecha 2005/ 2006 en Brasil y
Vietnam, los mas grandes productores, debido a posibles heladas en el
primero y escasez de lluvias en el segundo, lo que esta ocasionando una
recuperacion del precio del café que podria acercarse a US $ 1.40 por libra
de café arabigo.

Segun la Organizacion Internacional del Café (OIC), la produccion mundial
de café en la campafa 2005/2006, sera de 106 millones de sacos de 60 kg
frente a los 113 millones producidos en 2004/05. Esto provocaria un déficit
aproximado de 7 u 8 millones de sacos, ya que el consumo mundial esta
estimado entre 114 y 115 millones de sacos de 60 Kg. y este déficit podria
elevar los precios aiin mas.



2.1.2. PRODUCCION MUNDIAL DE CAFES ESPECIALES (GOURMET Y
SOSTENIBLES: ORGANICOS, FAIR TRADE, ETC.)

El concepto de cafés especiales responde mas a la demanda diferenciada
que a la oferta. La calidad no sélo se restringe a las caracteristicas de taza
(tangibles) y a las adjudicadas al producto por el consumidor (no tangibles),
sino también a la calidad de la organizacion que lo produce, lo industrializa
y lo vende: la calidad como “sabor y confianza”.

Se caracterizan por sellos “sociales” “ambientales” y de “procedencia” (café
de origen). Con una o varias de estas caracteristicas, el comun
denominador es que se espera que sean productos especificos de alta
calidad. Los unicos que han establecido una metodologia estandarizada
para cuantificar la calidad son los asociados al SCAA (Café gourmet o de
origen).

Aun cuando el mercado de los cafés convencionales representa el 93% del
consumo, las oscilaciones de precios resultan inconvenientes para los
agricultores, pues los condenan a pasar ciclicamente afios de miseria, al no
poder competir con las grandes plantaciones de cafés de baja calidad
existentes en otras latitudes.

Se calcula que la produccion de cafés especiales (gourmet; organico, fair
trade, eco-friendly, etc.) alcance actualmente el 10% de la produccion total
de café mundial. La gran mayoria de los productores provienen de latino
América destacando México y Peru, primer y segundo productor mundial de
café organico.

a) Café organico

El café organico es un producto que se obtiene con criterios de
sostenibilidad y que cumple con las normas de la Federacion
Internacional de Movimientos de la Agricultura Ecoldgica (IFOAM) y del
reglamento 2092/91 de la Uniébn Europea. Los principales paises
productores son México y Perd. Supone basicamente mantener el
equilibrio al interior de la unidad productiva procurando no usar
insumos externos y de ninguna manera quimicos.

b) Café Fair Trade:

El mercado solidario es producto de una iniciativa que surge a finales
de la década del 80, para buscar que los pequefios productores
reciban un precio “justo” para su producto.

En los dltimos tiempos este mercado atraviesa por algunos problemas.
En Alemania significan solo el 1% del total comercializado y se enfrenta
a una disminucién paulatina de las preferenciast. En otros paises del
norte de Europa, sin embargo, viene creciendo. En el mercado han

! Segun el Sr. Hans Juergen Wozniak, responsable del departamento de café de la GEPA, en el afio 99 las
ventas bajo las condiciones Transfair acusaron una baja del 9 %, en el 2000 fue del 5%.



aparecido nuevos movimientos separados del comercio justo
(UtzKapeh, Hand in Hand).

En la cosecha 2002/2003, en Latinoamérica hubo una produccién de
1.8 millones de sacos, siendo el Peru el primer productor, seguido de
Guatemala. Estos cafés en un gran porcentaje (78%) tienen doble
certificaciéon, porque también son orgénicos.

c) Rainforest Alliance:

Es un sello poco conocido aun, Brasil es el primer productor con este
sello. Esta certificacion contempla aspectos de mejoras ambientales,
sociales, etc., aunque tolera el uso de quimicos. Tiene una tendencia
creciente, aun en Perlu no se produce gran volumen con esa
certificacion.

d) Birdfriendly:

Peru es el primer productor de este tipo de café, que supone tener el
cafetal bajo sombra, de preferencia con especies nativas, que
contribuyan al mantenimiento de un habitat propicio a la reproduccion
de las aves. La produccion principalmente se da en zonas de altura,
suelen tener la certificacion organica y esta certificacion facilita la venta
del café. En algunos casos no se da otro sobreprecio ademas del
correspondiente al mercado organico, en otros si. Mas del 75 % de los
cafetales peruanos cuentan con sombra.

Adjuntamos el siguiente cuadro para tener una idea de la respuesta del
publico consumidor a los cafés especiales. Aunque es necesario precisar
gue a la fecha la participacion de los cafés especiales en el total importado
alcanza al 10%, siendo el Gourmet el de mayor crecimiento. Todo ello
grafica cdmo, por la naturaleza del producto y su uso final, para el mercado
los certificados son un complemento de la calidad y no al reves.



Distribucion de las exportaciones mundiales de café,
Segun tipo de mercado (en millones de sacos de 60 kilogramos afio 1999)

Cafés Especiales

. L Comercio Justo/
YLD AR Café Convencional Sub Gourmet/ de Ecolgg!col Merc.
Importado/1999 Total Origen Organico N
Solidario
77 72 5 4,38 0,42 0,2
100% 93,5% 6,5% 5,7% 0,5% 0,26%

Fuente: Café Organico. Produccion y Comercializacién en Per(” (FOS/INC/GTZ 1999).

Las importaciones de café en todas sus presentaciones suman US $ 10 mil
millones segun la investigacion de Centrum.

2.1.3. IMPORTADORES DE CAFES ESPECIALES

Son empresas que importan de forma exclusiva café especial o como se
menciond anteriormente, grandes multinacionales que han abierto una
nueva linea para este nicho.

Importadores

EEUU Europa Japon
Alterra Coffee Volcafe( Sui) SOSHA
Atlantic Specialty Blaser Trading (Sui) Kanematsu
Café imports Taloca (Sui) Mitsubishi
Coffee Holding Swiss Coffee House ( sui) Volcafe Japan
Elan Organic Van Weely (Ing) Itochu
Holland coffee Solberg & Hansen (Nor) Daabon Organic Japan Co, Itd
InterAmerican Holland Coffee B.V ( Hol)
OPTCO J.Th. Douqué's Koffie BV( Hol)
Paragon Coffee Twin Trading Ltd (Ing)
Trading Co. Hamburg Coffee Company (Ale)
Royal Coffee Gepa Fair Handelshaus ( Ale)
Sustainable Hamburg Pacific Coffee( Ale)
Harvest Efico nv/sa (Bel)

Volcafe Specialty coffee Sandal; (Ita)
Fuente: CIMS 2004



2.1.4. TOSTADORES DE CAFES ESPECIALES

Son empresas que realizan el tostado y molido para cafés especiales y se
localizan en los paises consumidores principalmente en EEUU y Europa.
Los principales estan afiliados a las asociaciones americanas y europeas de
cafés especiales. Su numero e importancia indican lo auspicioso del
mercado para los productores que alcancen los estandares exigidos.

TOSTADORES
Estados Unidos Europa Japoén
Sara Lee Nestlé (Ing) ucc
Kraft ( General Foods) Starbucks Ajinomoto General Foods

Kohikan Roasters
Sumitomo Copr
Organic Coffee Ltd
Arab Coffee Co

Procter & Gamble
Starbucks

Dunkin' Donuts

Green Mountain Coffee
Seattle Best

Peets coffee

Equal exchange

Jacobs / Kraft (Din)
Lebensbaum (Ale)
Gepa (Ale)
Rapunzel ( Ale)
Lebensbaum (Hol)
Simon Levelt (Hol)
Van Weekly ( Hol)

Allegro Albert Hein ( Hol)

The Organic Coffee co ~ Café Direct ( Ing)

Caffe Ibis The Roast & Post Coffee Co
Peace Coffee Frotz Bertschi AG (Sui)
Intelligentsia Kaffee- Rdsterei (Sui)

Deans Beans
Thanksgiving coffee
Jims Organic

Taylor Maid Farms
Uncommon Grounds
Café Canopy

Montana Coffee Traders

Blaser Café ( sui)
Delhaize ( Bel)
Jacobs (Din)

CTM ( Italia)
Torrefaziones Sol (Ita)
La Sorgente Bio (Ita)

Fuente: CIMS 2004

2.2.EL CONSUMO DE CAFES DE ESPECIALIDAD O “GOURMET”

La caida reciente de los precios a nivel internacional, el ingreso de grandes
cadenas de cafeterias como Starbucks Coffee y la accion del Specialty Coffee
Association of America (SCAA), www.scaa.org que articula productores cafetaleros,
importadores, fabricantes de equipo, tostadores, minoristas y cafeterias en todo el
mundo, han hecho posible que se difunda la demanda por cafés de calidad. De
hecho, el subsector de los cafés especiales, que alcanza ventas de US $ 9.5 mil
millones soélo en Estados Unidos, es el segmento de mas rapido crecimiento en la
industria alimentaria global. Tienen rasgos caracteristicos determinados:
http://www.scaa.org/what_is_specialty coffee.asp



Son cafés relacionados con clientes que optan por mantener un vinculo estrecho y
personalizado con productores que les puedan ofertar un café de cualidades
elevadas y estables en el tiempo, cualidades que solo pueden ser obtenidas como
resultado de un adecuado manejo del suelo y del entorno natural de una unidad
productiva bien ubicada en el territorio. Estos mercados pueden asegurar una
sostenibilidad comercial a productores responsables y con vision de futuro.

En el afio 1990, en los Estados Unidos, funcionaban unos 500 locales donde se
vendia café especial, en 1998 se contaban 7,000 “coffee houses”. En el 2001, se
estimaban en 10,000, de las cuales 2,800 pertenecian a la Cia. Starbucks Coffee.
Hoy en dia, s6lo Starbucks cuenta con 9.400 locales en todo el mundo y ofrece
mas de 100 opciones de café, con sus respectivos distintivos de origen y taza.

Segun la SCAA, en el 2003, un 13 por ciento de adultos en los Estados Unidos
disfruté de una taza diaria de café especial.

De acuerdo con la SCAA, el consumo de cafés éticos o solidarios se esta
incrementando, pero para aquellos que puedan demostrar calidad de taza. Esto ha
originado que la asociacion trabaje en la creaciébn de marcas para el café
proveniente de las organizaciones de pequefios productores. Desde el punto de
vista de mantener la presencia en el mercado a largo plazo, los sellos “ecoldgicos”
y “sociales” son complementarios.

Teniendo en cuenta este gran crecimiento de la industria y la consiguiente
proliferacion de productos de cafés especiales, la SCAA estd en proceso de
establecer una norma para el café con Certificado de Especialidad. El objetivo es
ofrecer a los productores, exportadores, importadores, tostadores y minoristas de
cafés especiales cuenten con los medios para certificar independientemente la
calidad y autenticidad de su producto. El programa se basa en el existente Sistema
de Clasificacién y Diagrama de Clasificacion del Café Verde de la SCAA,; véase
www.scaa.org/standards.cfm.

2.2.1. CAFES ORGANICOS

El consumo de café organico en la ultima década ha provenido de quienes
han reemplazado su consumo convencional por productos organicos. En
tanto el mercado de café organico madure y la oferta se expanda, el
mercado se volvera mas competitivo y los consumidores tendran mejor
informacion y mas experiencia en las compras. Por eso las probabilidades
de mantener altos sobreprecios son poco probables en el futuro. Hay una
leve desaceleracion en el crecimiento de los principales mercados,
observandose una disminucion del sobreprecio debido a que en muchos
casos la oferta no alcanza la calidad que el mercado espera. También se
exige mejorar la calidad en algunos casos, como el peruano.
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2.2.2. CONSUMO EN LOS PAISES PRODUCTORES

Se estima que el consumo en los paises productores ha aumentado de
aproximadamente de 23 millones de sacos en 1995/96, a cerca de 29
millones de sacos, al presente.

El grueso de este aumento es atribuido al incremento en el mercado interno
en Brasil, el mismo que crecio en cinco afios de 10 millones de sacos a mas
de 14 millones de sacos — una cifra muy cercana a la mitad de lo consumido
en los paises productores. El crecimiento de los ingresos reales disponibles
en el Brasil y una politica consistente en utilizar café de mejor calidad para
los mercados internos son factores importantes de este crecimiento. Brasil
ha pasado de consumir algo mas de 2 Kg. por persona en 1.995 a consumir
mas de 5 Kg. en 2004.

En otras partes de América Latina el consumo esta limitado por niveles de
ingresos urbanos relativamente bajos, si bien ha habido algin crecimiento
en México y el consumo sigue siendo razonablemente importante en
Colombia, que consume algo mas de 4 Kg. por persona/ afio. El Pera
consume alrededor de 0.4 Kg.

Comparativamente el consumo en Africa es insignificante, con excepcion de
Etiopia donde existe una tradicion antigua y bien asentada de tomar café.

En Asia, el consumo total es razonablemente elevado en la India, Indonesia
y Filipinas, si bien los niveles de consumo por habitante son relativamente
bajos.

2.3.PRECIOS

Como se aprecia en el grafico siguiente, los cafetaleros han sido expuestos a
fluctuaciones crecientes de precios desde que 1989 en que el Acuerdo
Internacional de Café dejé de regularlos. Existen opiniones a favor y en contra
debido a la inequidad en la reparticion de cuotas.

Sin un sistema de cuotas para regular la oferta, los pequefios productores de café
sienten la fuerza de la creciente produccion en Brasil y Vietnam, principales
productores. La sobreproduccion y la aparicion de nuevos productores combinada
con el estancamiento de la demanda causaron la baja en los precios en los Ultimos
afos, afectando a mas de 25 millones de familias que viven de esta produccion. El
area cultivada se increment6 en Viet Nam 80 veces entre 1980 y el 2.000.
Basicamente con la variedad Robusta.

11
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Figure 2.1: World Coffee Prices: Composite Price and Other Milds (1970-2004)
Source: 1CO 2005

En la cosecha 2004/2005 los problemas climaticos redujeron la produccion en
Brasil, Vietnam e Indonesia y como resultado los precios empezaron a subir de
US $ 0.61 en octubre 2004 a US $ 1.01 en Marzo del 2005. Un incremento de 66%
en solo cinco meses. Y los prondsticos actuales es que suba entre 1.40 -$1.50 /Ib
por los problemas climéticos en Brasil y Vietnam.

Viet Nam se encuentra en una campafia para orientar sus campos a los cafés de
calidad (Arabica) y a otros productos, sumandose a la campafia de la International
Coffee Organization (ICO) para retirar del mercado entre el 5y el 8 % de los cafés
de baja calidad. Aunque no sera facil ni rapido. Su caficultura vive en una enorme
crisis, por la caida en los precios cuando aumentd la produccién y por la sequia
que ha llevado a los precios a cierta recuperacion.

Con relacién al significado de la recuperacion de los precios para los productores
pequefios, la mayoria de ellos no puede aprovecharla debido a su baja produccién
actual. Ello debido a que durante el periodo prolongado de precios bajos, no han
podido y/o no estaban dispuestos a brindar el cuidado apropiado a sus cultivos.

Aun cuando la recuperacion de precios permita a los productores invertir en
nuevos cafetos y mejorar sus rendimientos, siempre van a ser vulnerables a las
fluctuaciones futuras de la produccién en los paises productores mas grandes.

3. SITUACION DEL MERCADO PERUANO

3.1.PRODUCCION

En el Peru se cultiva la especie Coffea arabica, en sus variedades Tipica, Caturra,
Catimor, Bourbon y Pache. Normalmente se cultiva bajo sombra. Involucra
directamente a 150 mil familias e indirectamente a 1.5 millones de peruanos.
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Actualmente existen cerca de 285 mil hectareas de café, sembradas a lo largo de
toda la vertiente oriental de los Andes (alta Amazonia), desde la frontera con
Ecuador al norte, hasta la frontera con Bolivia al sureste, en una franja de mas de
3 mil Km., ubicada entre los 900 y los 1800 m.s.n.m. Corresponde al denominado
Bosque de Nubes.

En Pert aproximadamente el 79% de las plantaciones se cultivan bajo sombra.
Del resto, la sombra fue erradicada siguiendo la orientacion de la cooperacion
internacional.

La produccion nacional de café ha crecido a una tasa de 4% durante los ultimos 5
afos, a pesar de haber alcanzado, durante dicho periodo, los mas bajos precios
de los ultimos 30 afios. Segun la Camara Peruana del Café, organizacion que
agrupa los principales exportadores, en 2005 se produciran 3.3 millones de
quintales de café de 46 kilos, en lugar de los 4.55 millones que se produjeron en el
2004. La contraccion seria del orden del 20%: alrededor de 1 millon de quintales;
acentuandose este problema en la selva central, donde la caida seria del 40%,
seguida de Ayacucho, Cuzco y el corredor Nororiental.

La Camara considera que esta caida en la produccibn que coincide,
paraddjicamente, con un afio de alza en los precios, se debe tanto a factores
climaticos (sequia), como a la baja en la produccién causada por la llamada
“alternancia”, palabra con la que hace referencia al ciclo bi-anual en el que la
produccion desciende, considerado como un fenémeno “natural”. Si embargo, esta
“alternancia”, es ocasionada por serias deficiencias nutricionales en las
plantaciones.

Zonas cafetaleras y participacion en la produccién por region

cafetaleras

Ipaibes! ' a Nor
A f i g Occidental
@ V. @ = Sur Oriental
Piura Amaronss 3%
SR ; 28%
| ambayeque |
\ \P[l!lrll (] Nor Oriental
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“ta Libertad e
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socess | @ h
\ Huanuco
Ucayali |
Pasco
\Lima Junin Matre de Dins
| )
Humncavelica Catco ]’
[
- l-]lg:hnhmm“ pg
Arequipa \
Maguegua \?

Tecma !

Fuente: Camara Nacional de Café
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3.2.EXPORTACIONES

Las exportaciones de productos agropecuarios peruanos en el periodo acumulado
enero — junio de 2005 alcanzaron US $ 534.5 millones, 31.1% de incremento
respecto al mismo periodo del afio anterior. El rubro tradicional de este sector
registr6 como principal producto al café, con ventas por un valor de US $ 99.2
millones, lo que signific6 un incremento de 84.8% y una participacion de poco
menos del 20% en la partida.

Se debe resaltar que del volumen total de exportaciones de café peruano,
aproximadamente el 65% lo efectuaron 8 empresas, como Perhusa, Comercio y
Cia., Cia. Internacional del Café (COINCA) , Procesadora del Sur, Central COCLA,
Romero Trading, AICASA Export, y Cafetalera Amazonica.

La calidad del café peruano esta siendo reconocida en el mercado convencional,
luego de que el NYBOT (New York Board of Trade) certifico el café peruano por su
calidad, eliminando a partir del 1ero de Julio del 2005 el descuento de US $ 1 que
recibia desde 2001. Cabe resaltar que Colombia recibe un premio de US $ 20
desde hace muchos afios.

3.3.EXPORTACIONES DE CAFE PERUANO

Afio Volumen(QQ) Valor FobUS$ Precio Promedio US$
1996 2.180.347 223.099.372 102,32
1997 2.130.208 396.843.211 186,23
1998 2.530.422 286.979.981 113,41
1999 3.174.505 267.870.160 84,38
2000 3.095.904 223.408.195 72,16
2001 3.475.293 180.342.363 51,89
2002 3.642.721 187.947.015 51,59
2003 3.268.707 181.051.560 55,38
2004 4.155.088 289.948.870 69,78

Fuente: La Camara Peruana de Café

Los principales mercados importadores del café Peruano fueron: Estados
Unidos que concentré el 26.9% de lo demandado, Alemania (26.8%),
Bélgica (8.9%), Francia (8.0%) y Paises Bajos (5.8%).
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Exportaciones peruanas por paises

Exportaciones de café por paises
(enero- setiembre - 2004)

Francia
Holanda US§ 7736,139
Bélgica LUS§ 7°736,139 (% 68.9 x Q0.
LUS$ 15053 531 ($E5.8 x Q0
(5 B850 @) Reino Unido

US§ 5°064,750

EE.UU. hB83.6x 00
US% 377166 418 Canada
FE7.0x00)0 USH 4128720
Alemania (8782 % Q1)
US§ 537423,103 .
(5648 % 00) Suecia
USE 3690 627
G717 100

Otros
USE 15853051

Fuente: Prompex

3.3.1. EXPORTACION PERUANAS DE CAFES ESPECIALES

A partir de 1996 las exportaciones de café organico tomaron impulso: se
embarcaron 24,000 quintales ese afio. El Perd, en el afio 2004, exportd 560
mil quintales de cafés especiales, que representaron el 13.48% de las
exportaciones totales de café.

Las exportaciones de cafés especiales se estan incrementando afio a afio
con un crecimiento promedio de 51.9 % el cual se puede apreciar en los
siguientes graficos.

Juintales

Exportaciones de cafés especiales
700000
600000
500000
400000
300000

—&— Volumen

Fuente: Apecafé-JNC
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CRECIMIENTO DE LAS EXPORTACIONES DE CAFES ESPECIALES DEL PERU

400%

350% -

300% -

250% -

200% -

INCREMENTO

150%

100%

50%

0%
Afio 1996 Afio 1999 Afio 2002 Afio 2003 Afio 2004
Oincremento 100% 218.75% 364.05% 21.13% 20.93%

Los principales compradores de café especial peruano son Estados Unidos,
Alemania, Reino Unido, Holanda, Francia, Italia entre otros. Como se puede
observar en la siguiente tabla, del volumen de cafés especiales exportados,
aproximadamente el 70% son organicos, sin embargo como la tendencia
del consumo en Europa, Japén y EEUU, es hacia el consumo de cafés con
varias certificaciones se espera que eéstas proporciones varien y se
incrementen la demanda de los otros tipos de café en los proximos afios.

Exportacion de cafés especiales por tipo (2004)

' Volumen Precio ) Valor Total
Tipos de café (qq 46kg) %  |Promedio($) © %
Fob/qq

Café

organico 400.000 |71,43% 78 31.200.000 | 65,03%
Café

comercio 80.000  |14,29% 126 10.080.000 | 21,01%
Café

sostenible 60.000 |10,71% 75 4.500.000 9,38%
Café

Gourmet 20.000 |3,57% 110 2.200.000 4,59%
Total 560.000 100% 85,68 47.980.000 | 100,00%

Fuente : La Junta Nacional de café
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Segin APECAFE (Asociacion Peruana de Cafés Especiales) sus cafés
“Gourmet”, con caracteristicas especiales de taza, tienen un precio de US $
30 / 40 sobre la bolsa de Nueva York. Adicionalmente los precios de los
cafés especiales se pueden mantener estables a través de contratos entre
el productor y el importador, negociando los precios de varias campanias,
siempre y cuando acrediten una calidad consistente, vale decir, sostenible
en el tiempo.

Un aspecto muy importante con relacién al tema de “precios” es que el
premio que llega al agricultor por cafés especiales no alcanza a satisfacerlo,
por cuanto la diferencia que se establece con el precio del café
convencional no es proporcional al mayor esfuerzo que requiere obtener un
café especial, ademas de estrecharse cuando los precios en el mercado
convencional se recuperan.

La problematica ha sido identificada por todos los actores, se estan
tomando importantes medidas para resolverla en sus diversos aspectos,
pero no se llega a resolver por falta de herramientas técnicas.

Se soslaya la reposicion de los nutrientes al suelo y el manejo adecuado de
la cuenca (biodiversidad, etc.) y asi se deteriora inexorablemente la calidad
los servicios ambientales que hacen posible, a bajo costo, la permanencia
en el tiempo de la calidad de taza, vale decir, su consistencia. Asi, se
depreda la fertilidad del suelo y se desestabiliza el ciclo del agua que regula
tanto la actividad bioldgica interna al suelo, como el clima de la totalidad del
agro ecosistema (temperatura, humedad, etc.), entre otros.

Como consecuencia de este soslayo, tenemos una calidad de taza “con
tendencia a la baja’. Los precios, obviamente, la acompafan. Se acentla
asi la tendencia a deforestar una nueva parcela para “mantener” a corto
plazo la productividad y la calidad de la oferta de la finca, asegurando su
pérdida total a mediano plazo.

3.4.LOS PREMIOS Y LA RENTABILIDAD

Cuando no va acompafiado de calidad en el grano, el “premio al proceso
productivo” ofrecido por los mercados “organicos”, al ser insuficiente para
satisfacer al agricultor, acentla la tendencia preexistente a abrir nuevas parcelas.

Actualmente los supervisores enviados a campo por las entidades certificadoras,
contra toda teoria, se enfocan, para su evaluacion, en el proceso productivo
interno a la finca “organica”, como si esta no fuera una parte del “organismo”
mayor: la cuenca, el ecosistema. No presta al atencién debida a la conservacion
del recurso suelo.

La finca es el punto de contacto entre la dinamica del mercado y la dinamica de la
naturaleza. Tiene que articularlas para que exista negocio sostenible, de lo
contrario, la parcela “organica” sale del mercado por pérdida de productividad y/o
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calidad de producto. Es mas, sale antes que la del café convencional, por cuanto
se le exigen mejores caracteristicas fisicas a su produccién. Vale decir, un menor
namero de “defectos”. El café organico asi producido se convierte en convencional
por exceso de defectos.

Por otro lado, muchos compradores del mercado de calidad ofrecen un “premio a
la calidad” por un lote “a la vista” y consiguen con ello el mismo resultado. Y es
que a ellos, por el contrario y aparentemente, no les importa el proceso productivo
y su vinculo con el entorno natural. Realizan una compra “spot” y reconocen un
diferencial.

Y se comprueba que los premios, por si solos, no son sinénimos de rentabilidad. Y
menos de sostenibilidad. En ambos casos, no se esta estabilizando al productor en
su parcela. El productor la abandona igual. Esto quiere decir que no le va bien.
Nadie abandona lo que le satisface.

Este devenir empieza a afectar la imagen de marca del café “organico” peruano y
puede alcanzar a los otros especiales. Y afecta ya a sus precios. El mercado de
los cafés diferenciados empieza a reaccionar negativamente frente al productor
peruano, por la baja calidad de muchos de los lotes de su oferta y por su manera
de actuar “convencional” frente al entorno natural, ain sin tomar conciencia sobre
la relacion entre naturaleza y calidad.

Esta situacidn se ha agravado particularmente, con la certificacion masiva de
fincas de agricultores cuyos certificados organicos de primer nivel internacional
salen a nombre de los grandes exportadores peruanos gue los pagan. Es el caso
de Perhusa, el mas grande exportador peruano de café convencional, cuya
estructura de acopio “al barrer” ha sido maquillada para el efecto, con la creacion
de “asociaciones de productores” y equipos de “asistencia técnica” del mas pobre
nivel. Hoy los cafés organicos peruanos abundan:
http://www.sweetmarias.com/coffee.southamr.peru.html

La consistencia de la calidad de taza es el aspecto determinante en la fijacion del
precio, la que hace que sea negocio 0 no producir cafés especiales. En ella esta el
origen, justamente, el diferencial que marca la diferencia entre un negocio “spot” 0
uno sostenible. En un especio imaginario intermedio pretenden infructuosamente
ubicarse, tanto el “premio a la calidad” del lote a la vista; como el “premio al
proceso productivo” que acompana al “certificado”: la opcién “politica” a la cual se
acogen los productores que optan por ingresar al mundo de los cafés
diferenciados sin calidad consistente, vale decir, con aquella calidad que luego se
pierde en las subsiguientes cosechas, pero sin perder el Certificado. Certificado
muchas veces de propiedad del comerciante que tenga los recursos para
comprarlo.

El premio es actualmente un incentivo que busca reponer los mayores costos que
supone el realizar de una serie de acciones en el tiempo: no uso de quimicos, uso
de sombra, disposicion adecuada de residuos, etc.; y en otros casos, el premio es
un reconocimiento a determinados resultados de calidad comprobables a la vista
en determinado lote.
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Sin embargo, el tostador, independientemente del nicho de mercado al cual se
oriente, necesita no so6lo una calidad homogénea entre los sacos de cada lote que
compra, sino una calidad homogénea entre lotes. Es mas, necesita una calidad
estable, incluso entre los lotes que compra de un afo a otro. Esto por la sencilla
razén de que necesita mantener el perfil de taza al cual su cliente se ha habituado.
Y es que el café funciona para el consumidor final al igual que el cigarrillo: el
consumidor se adhiere a una marca (perfil de taza) determinada. Si sale de ella
por alguna eventualidad (Ej. un viaje), es sélo para volver a ella.

El tostador convencional tiene muchos recursos para sustituir un café por otro, por
los grandes voliumenes que mueve, por la baja calidad y consiguiente poca
diferenciacion de los mismos y por la tecnologia y los “aditivos” que usa. El
tostador de cafés de calidad trabaja a pequefia escala y no tiene esa opcién a
vender un café por otro. Los “blends” que usa son facilmente afectados por un
cambio en la procedencia de uno de los cafés que emplea. Y en el caso de ofrecer
determinado origen individualmente, éste sera asociado por el consumidor final
con un determinado perfil de taza que no puede variar.

Es la consistencia la que permite obtener de un tostador un diferencial sustantivo
en el precio. El esta dispuesto a pagar por resultados en el tiempo: por las
caracteristicas objetivas del producto en el corto, mediano y largo plazos. Supone,
la capacidad de contratar, por lo menos, a mediano plazo, comprometiendo el café
de varias campafias. Este diferencial es, obviamente, bastante mayor al “premio”.

El certificado es un complemento de la calidad. Es una herramienta para entrar al
mercado, para recuperar ciertos mayores costos, pero no para asegurar un
negocio sostenible (econ6micamente, etc.).

Los “cafés especiales” son, de acuerdo con el SCAA, los cafés con calidad
sobresaliente, homogénea y consistente, producto de determinada procedencia u
origen que los diferencia (lo cual alude a su estrecho vinculo con su entorno
natural). Sus productores obtienen rentabilidad. Son los que “hacen negocio”
“sostenible”. La fertilidad del suelo y la estabilidad del ciclo del agua son los
servicios ambientales basicos requeridos por un café sostenible sobresaliente en
la taza. Cualquier carencia en estas aspectos supone un gran impacto en los
costos de produccion.

Asi, para lograr dicha calidad al menor costo y mantenerla en el tiempo, es
necesario adecuar la dindmica del mercado a la dinamica de la naturaleza, no sélo
a nivel de finca, sino de cuencay de paisaje regional.

La certificacion adquirira sentido siempre y cuando, “certifique” dicha adecuacion,
sea eficaz y eficientemente gestionada por quien la otorga y sea entendida por
quien la obtiene; mas en ningln caso sera suficiente para asegurar rentabilidad.
Su lugar esta detras de la consistencia de la calidad de taza. E incluso, de la sola
calidad de taza.

La certificacion debiera ser para el productor solo una forma de obtener la
orientacion de un tercero independiente, para no perder el camino en la busqueda
de su objetivo de sostenibilidad.
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La certificacion debiera ser para el consumidor final, s6lo una forma de obtener la
orientacion de un tercero independiente, para no perder el camino en la busqueda
de sus propios objetivos de sostenibilidad.

Pero es en el mercado donde se fija el precio. Es el escenario del acuerdo entre el
productor y el tostador, en funcion de la respuesta esperada del consumidor final,
con eventuales intermediaciones adicionales que pueden quitarle transparencia o
no. Supone la correcta informacion de los involucrados acerca del producto y de
sus implicancias.

Es el dialogo al interior de la cadena de valor, son sus propios actores, los que
deben darle sustancia a la certificacién. Aun cuando sea solo una variable para la
configuracion del precio, la certificacion es un espacio de didlogo y esta en
proceso construccion. Para que adquiera plenitud, debiera orientar un proceso
productivo sostenible a la obtencion de una calidad de taza consistente,
acreditandolos. El certificado debiera integrar la evaluacién tanto del proceso
productivo, como de la calidad de taza.

4. EL SUBSECTOR CAFE EN LA CUENCA DEL CHINCHIPE

En la region Nor Oriental, en el departamento de Cajamarca (Prov. Jaén y San
Ignacio), se encuentra la Cuenca del rio Chinchipe, con aproximadamente 3.000 km2
de extension y 42.000 hectareas cultivadas por alrededor de 18.000 familias, que
producen aproximadamente 600 mil quintales de café (el 20% de la produccidon
nacional), con una productividad promedio de 14 qq / Ha. Cajamarca se considera
como la tercera zona productora de café en el ambito nacional, después de Junin y
Cuzco. Aunque este afio la produccion ha bajado hasta en un 50% en muchas zonas.
La venta de café pergamino representa mas del 90 % del ingreso agropecuario de la
Cuenca.

Alrededor de 14.500 (80%) son pequeiios agricultores con menos de 5 has. y el resto
tiene de 6 a 10 Has. No hay en la zona areas mayores, sembradas con café. Las
variedades de café méas comunes en la zona son la Tipica con el 45%, Pache,
Caturra y Catimor con aproximadamente 15% cada una.

Los suelos estan fuertemente degradados por inadecuadas practicas agropecuarias.
Solo el 20% de su produccion puede ser considerada de calidad. La mayoria de las
plantaciones tienen entre 25 y 30 afios de antigiiedad. Sin embargo, se trata de un
ecosistema optimo para el cultivo.

La produccion se encuentra orientada hacia la exportacién, pues inclusive el
“descarte”, producto del pilado y seleccion del grano verde, se exporta al Ecuador y
Chile, destinado a la industria del café soluble. En otras regiones, el descarte es
tostado y orientado al mercado nacional, perjudicando el consumo.
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Esta zona, al igual que la mayoria de la Selva Alta, es proclive a los cultivos ilicitos de
coca y amapola, motivo por el cual fue sede de programas de desarrollo alternativo
con la finalidad de erradicarlos auin en condicion marginal, sin resultados.

El sistema de acopio y comercializacion del café, en general, no reconoce la calidad
del producto. Se paga todo el café a un mismo precio, independientemente de la
calidad.

4.1. MAPA DE ACTORES Y SUS RELACIONES EN LA CADENA

Se realiza en el pais

Distribuidores

Tostadores

Traders
Intermediarios

Exportadores
(3 - 6 Empresas)

Intermediarios

Acopiadores

Pequefios productores

»

\_

Proveedores de
Insumos y Servicios

4.1.1. PEQUENOS PRODUCTORES

Un hallazgo importante a partir de lo expresado por los agricultores en el
Taller Participativo, permite caracterizar la actividad cafetalera como
depredadora de los recursos naturales (suelo, agua, biodiversidad). Ello se
traduce en progresiva baja productividad, baja calidad y por consiguiente,
bajos precios y baja rentabilidad. Asi, la unidad productiva se descapitaliza
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en un proceso constante de empobrecimiento para el agricultor. El
abandono constante de parcelas con suelos agotados (de escaso
rendimiento) y la apertura de nuevas areas mediante practicas
depredadoras (“rozo y quema” etc.), constituyen la respuesta de los
agricultores a dicha problematica. Este proceso ciclico “depredacion /
descapitalizacién / depredacién” de bosques incide negativamente sobre el
ciclo del agua, causa la desertificacion y por ende, el “cambio climatico”.
Todos los agricultores coinciden en que las temporadas entre lluvias son
mas largas y mas secas, sobre todo en las partes mas bajas, donde queda
menos bosque. Aumenta el “estresamiento” de las plantas y la incidencia
de plagas y enfermedades, incrementando los costos de producir y
afectando la calidad y la productividad.

Muchos agricultores que han ingresado al mercado del café organico,
perciben que su futuro se encuentra alli y no en competir en el mercado
convencional, de “commodities” (alto volumen/ baja calidad/ bajo precio
unitario). Sin embargo, manifiestan que la diferencia con el precio del café
convencional no guarda la relacidon que debiera con el mayor esfuerzo
realizado para producir un café organico, ni con la pérdida en peso que
significa cumplir con la menor humedad exigida por este mercado, ni con la
mayor cantidad de descarte generado por el menor nimero de “defectos”
exigidos en cada lote. Incluso este descarte, eventualmente, se vende a
precio de “exportable” convencional, debidamente mezclado en lotes de
“cierta calidad”; ademéas, comprueban que la diferencia de precios al
productor se estrecha cuando los precios en el mercado convencional se
recuperan.

Tal vez el aspecto mas importante del Taller haya sido el comprobar que el
“premio” que llega al agricultor por la venta de cafés organicos, no
compensa satisfactoriamente el mayor esfuerzo realizado, los mayores
costos incurridos. Y sobre todo, no evita el agotamiento de la parcela. La
problematica ha sido identificada por todos los responsables de la
asistencia técnica al agricultor asistentes al Taller o entrevistados por
nosotros.

Una carencia importante es la falta de _reposicion de los nutrientes al suelo
y el manejo adecuado de la cuenca (biodiversidad, etc.) y asi se deteriora
inexorablemente la calidad los servicios ambientales que hacen posible, a
bajo costo, la permanencia en el tiempo de la calidad de taza, vale decir, su
consistencia. Asi, se depreda la fertilidad del suelo y se desestabiliza el
ciclo del agua que regula tanto la actividad biologica interna al suelo, como
el clima de la totalidad del agro ecosistema (temperatura, humedad, etc.),
entre otros.

Como consecuencia de esta carencia, tenemos una calidad de taza “con
tendencia a la baja”. Los precios consecuentemente se reducen.. Se
acentla asi la tendencia a deforestar una nueva parcela para “mantener” la
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productividad y la calidad de la oferta de la finca, asegurando su pérdida
total a largo plazo.

a) Los premios y la rentabilidad

Cuando no va acompafiado de calidad en el grano, el “premio al
proceso productivo” ofrecido por los mercados “organicos”, al ser
insuficiente para satisfacer al agricultor, acentta la tendencia
preexistente a abrir nuevas parcelas. Actualmente los supervisores
enviados a campo por las entidades certificadoras organicas, contra
toda teoria, se enfocan en el proceso productivo interno a la finca
“organica” para su evaluacion, como si ésta no fuera una parte del
“organismo” mayor: la cuenca, el ecosistema. No prestan, segun los
propios agricultores, la atencion debida a la conservacion del recurso
suelo, entre otros.

La finca es el punto de contacto entre la dinamica del mercado y la
dindmica de la naturaleza. Tiene que articularlas para que exista
negocio sostenible, de lo contrario, la parcela “organica” sale del
mercado por pérdida de productividad y/o calidad de producto. Es mas,
sale antes que la del café convencional, por cuanto se le exigen
mejores caracteristicas fisicas a su producciéon. Vale decir, un menor
namero de “defectos” y de humedad. El café organico, asi producido,
se va convirtiendo en convencional de una campafa a otra, por exceso
de defectos, entre otros.

Por otro lado, muchos compradores del mercado “gourmet”, ofrecen un
“premio_a la calidad”, vez por vez. Realizan una compra “spot” y
reconocen un “premio” consiguiendo los mismos resultados. Existe una
falta de interés en el proceso productivo y su vinculo con el entorno
natural. Compran un lote generalmente producido en una parcela de
reciente apertura, donde los recursos naturales aun no se degradan.

El “premio al proceso organico” es actualmente un incentivo que busca
reponer los mayores costos que supone realizar una serie de acciones
en el tiempo, un determinado proceso: no uso de quimicos, uso de
sombra, disposicion adecuada de residuos, etc.; y en otros casos, el
premio es un reconocimiento a determinados resultados de calidad,
comprobables a la vista en determinado lote, sin importar el proceso
productivo.

Y entonces los agricultores comprueban que los premios, por si solos,
no son sinénimos de rentabilidad y menos de sostenibilidad. En ambos
casos, el productor va a abandonar su parcela, igual que si fuera
una de café convencional. Su negocio es igualmente extractivo:
ambos queman el bosque y exportan suelo, depredan su capital
natural. Esta realidad comprende a los otros cafés diferenciados:
amigables con las aves, mercado justo, etc.

La consistencia de la calidad de taza es el aspecto determinante en la
fijacion del precio, la que hace que sea negocio o no producir cafés
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diferenciados. En ella esta el origen del diferencial que marca,
justamente, la_diferencia entre una operacion _“spot” y un negocio
sostenible.

4.1.2. EL TOSTADOR

El tostador, independientemente del nicho de mercado al cual se oriente,
convencional o diferenciado, necesita resultados de calidad en el tiempo. El
tostador necesita no solo una calidad homogénea entre los sacos de cada
lote que compra, sino una calidad homogénea entre lotes. Es mas, necesita
una calidad estable, incluso entre los lotes que compra de un afio a otro.
Esto por la sencilla razén de que necesita mantener el perfil de taza, bueno
o malo, al cual su cliente se ha habituado. Y es que el café funciona para
el consumidor final al igual que el cigarrillo: el consumidor se adhiere a una
marca (perfil de taza) determinada. Si sale de ella por alguna eventualidad
(Ej. un viaje), es solo para volver a ella.

Pero sucede, que el tostador convencional tiene muchos recursos para
sustituir un café por otro, por los grandes volumenes que mueve, por la
baja calidad y consiguiente poca diferenciacion de los mismos y por la
tecnologia y los “aditivos” que usa. El tostador de cafés de calidad trabaja a
pequefia escala y no tiene esa opcion a vender un café por otro. Los
“blends” que usa son facilmente afectados por un cambio en la procedencia
de uno de los cafés que emplea. Y en el caso de ofrecer determinado
origen individualmente, éste serd asociado por el consumidor final con un
determinado perfil de taza, que no puede variar. Su mercado, finalmente,
es mas exigente.

Es la consistencia la que hace posible que un tostador de cafés
diferenciados pague un diferencial sustantivo. El esta dispuesto a pagar por
resultados de calidad en el tiempo: por las caracteristicas de taza del
producto en el corto, mediano y largo plazos. Supone para el productor
tener la capacidad de comprometerse a entregar una calidad de café
durante varias campafas. Este diferencial es, obviamente,
sustancialmente mayor al “premio”.

El certificado, tal cual esta enfocado hoy en dia en la Cuenca del Chinchipe
y en muchisimas partes, es un complemento de la calidad. Es una
herramienta para entrar a ciertos nichos, para recuperar ciertos mayores
costos y eventualmente no todos, pero no para asegurar un negocio
sostenible (econdbmicamente, etc.). Esto quedé muy claro en el taller y en
las entrevistas realizadas con los actores.

Los “cafés especiales” son, de acuerdo con el SCAA, los cafés con
calidad sobresaliente, homogénea y consistente, producto de
determinada procedencia u origen que los diferencia (lo cual alude a
su estrecho vinculo con su entorno natural). Sus productores obtienen
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rentabilidad. Son los que “hacen negocio” “sostenible”. La fertilidad del
suelo y la estabilidad del ciclo del agua son los servicios ambientales
basicos requeridos por un café sostenible sobresaliente en la taza.
Cualquier carencia en estos aspectos supone un gran impacto en los
costos de produccién. Estos pueden ser cubiertos por algunos productores,
pero hasta cierto punto y no indefinidamente en un mercado cada vez mas
competitivo.

Asi, para lograr dicha calidad al menor costo y mantenerla en el tiempo, es
necesario adecuar la dinamica del mercado a la dinamica de la naturaleza,
no solo a nivel de finca, sino de cuenca y de paisaje regional. La
certificacion adquirird sentido siempre y cuando “certifique” dicha
adecuacion. Y cuando ademas, sea eficaz y eficientemente gestionada por
quien la otorga y sea entendida por quien la obtiene. Pero en ningln caso
sera suficiente para asegurar rentabilidad. Su lugar estd detras de la
consistencia de la calidad (de taza). E incluso de la sola calidad. Estas
reflexiones, realizadas en el Taller, han sido rapidamente concordadas con
los agricultores, quienes viven el problema y estan urgidos de resolverlo.

4.1.3. PROVEEDORES DE INSUMOS Y SERVICIOS:

- El principal proveedor de fertilizantes es la empresa Comercio & Cia. Ellos
han creado una red de comités de productores y entregan a través de ella
los fertilizantes quimicos, como adelanto que compromete la compra de la
cosecha a bajo precio. La empresa Perhusa, principal acopiador en el pais
y en la region, procede de la misma manera. Aunque en ningun caso con
impacto significativo.

- Los proveedores de equipos y herramientas son pequefias empresas
locales que venden al por menor.

- Industrias Yapango, destaca por fabricar despulpadoras, zarandas,
molinos para muestras de café, etc.

Se observa que no hay semillas de calidad en el mercado, ni investigacion
sobre la materia. Particularmente onerosos son los servicios de
certificacion, que son escogidos y contratados en casos significativos a
pedido de los compradores.

4.1.4. PROVEEDORES DE ASISTENCIA TECNICA.

- PIDECAFE (Programa Integral del Café), es una ONG que brinda
asistencia técnica en cafés organicos, especiales y convencionales . Tiene
su sede en Jaén y esta vinculada a la empresa CEPICAFE de Piura que
tiene la planta procesadora, y que constituye uno de los 4 ndcleos de
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acopio del café en la region. Trabaja con Cenfrocafe brindando asistencia
en gestién y fortalecimiento organizacional.

- Proyecto especial Jaén San Ignacio Bagua (PEJSIB-GTZ), brinda
asistencia técnica en el cultivo de café en las provincias de Bagua,
Utcubamba, San Ignacio y Jaén. Promueven concursos entre los
agricultores, en los siguientes rubros: beneficio de café, instalacion de
parcelas agroforestales, renovacion de cafetales viejos, biohuertos,
pasturas, etc.

- RADIO MARANON/ Departamento de Proyectos Agricolas, brinda
asistencia técnica en el cultivo de café. Sus actividades estan orientadas a
la agroforesteria y formacion de organizaciones de productores hasta su
formalizacién. Pertenece a la Iglesia Catélica.

- CARITAS Jaén, desde el afio 1998 viene trabajando en agroforesteria y
conservacion. A partir del 2002 ejecuta el programa PODERES (Programa
de Oportunidades para el Desarrollo Econdmico Regional que reduzca la
Exclusién Social), a través del cual se brinda asistencia técnica en el
cultivo de cafe, café y arroz, agroforesteria, conservacion de suelos,
fortalecimiento organizacional, gestion comercial y acceso a crédito. Apoya
a las organizaciones cafetaleras facilitando su infraestructura para el
acopio, la cual puede considerarse entre las mas importantes de la region.
Desataca por ser una organizacion aceptada por todos los actores de la
cadena y por su credibilidad por parte del agricultor, como consecuencia de
los resultados en campo de su trabajo. Pertenece a la Iglesia Catolica.

- COMITE INTERINSTITUCIONAL, esta conformado por instituciones que
trabajan en las provincias de Jaén, San Ignacio, Bagua y Utcubamba.
Promueve la concertacion y la unificacion de criterios técnicos entre sus
asociados, delimita las zonas de intervencion evitando la duplicidad de
funciones. Relne a los técnicos de las instituciones y organizaciones de
productores los 2 ultimos dias laborables del mes para realizar talleres de
homogeneizacion de criterios de extension rural.

Se observa que los contenidos de la asistencia técnica ofrecida por las
diferentes instituciones carecen de un componente orientado a la
conservacion de la fertilidad de los suelos y al manejo del entorno natural,
por ende a asegurar la sostenibilidad del cultivo, incrementando la
productividad y la calidad del grano. No ponen a los agricultores en
condiciones de desarticularse de la cadena del café convencional, donde
tiene asignado un rol marginal. En este sentido es muy importante el
aporte del proyecto que Soluciones Practicas ITDG viene iniciando
conjuntamente con la Union Europea y Caritas, para el manejo de
bosques en la cuenca (US $ 2.5 millones). Queda claro que urge una
propuesta complementaria enfocada al tema suelos y fertilidad.
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4.1.5. LOS ACOPIADORES LOCALES

Los acopiadores locales son varios centenares. En su mayoria son
comerciantes y agricultores que temporalmente utilizan pequefios capitales
para el acopio. Su nimero aumenta o disminuye en cada campafia en
relacion inversamente proporcional al precio del café. Algunas decenas de
ellos reciben adelantos de capital de los intermediarios y tienen un dmbito
de actividad mas amplio y especializado. A fin de optimizar sus ingresos
mezclan los cafés de diversas procedencias (calidades y contenidos de
humedad), desagregando valor. Esto es posible por cuanto los
exportadores locales estan articulados a “traders” internacionales en cuya
canasta de proveedores el Peru aporta cafés “de base” para la industria del
café soluble o para tostadurias de baja calidad. Asi, no reconocen precio a
la calidad.

4.1.6. ACOPIADORES DE PUERTO

Estos se ubican en los puntos de gran afluencia de publico los fines de
semana y captan el café del los acopiadores locales que no desean o
pueden trasladarse a los centros poblados mayores. Luego venden este
café a los intermediarios. Eventualmente a los exportadores.

4.1.7. INTERMEDIARIOS

Se calcula que no pasan del centenar. La empresa Romero Trading, por
ejemplo, tiene 25 registrados. Cuentan con uno o mas almacenes (muchas
veces viviendas habilitadas) donde compran y acopian la produccién. Se
responsabilizan, ademas, de repartir el capital de los exportadores entre los
pequefos acopiadores locales de su confianza, de modo que queden
habilitados para la compra de café. Muchos de ellos son transportistas o
medianos comerciantes de abarrotes que entregan mercaderia a pequefios
comerciantes a cambio de café. Muchos trabajan de manera independiente
con su propio capital.

4.1.8. EXPORTADORES

Los exportadores presentes en la zona estan divididos en 4 grupos:

- Las empresas: entre ellas, Perhusa, Comercio & Cia., Romero Trading
son las mas representativas y con presencia permanente. De ellos,
Comercio & Cia. y Perhusa se originaron en la regién y son los mas
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grandes exportadores del pais. La empresas acopian el 85% del café de la
zona, a través de los intermediarios y acopiadores.

Respondiendo a la convocatoria del Convenio ADEX-USAID (Asociacion de
Exportadores- Agencia para el Desarrollo Internacional de los Estados
Unidos) las empresas exportadoras arriba mencionadas y los productores
de la Cuenca, en el 2000, convinieron en un sistema de acopio que
reconociera en el precio la calidad del café acopiado. El café materia del
convenio recibié el nombre “Café tipo ADEX”". El sistema fracas6 por cuanto
las empresas mencionadas no podian colocar el producto a precio
suficiente para recuperar sus costos de operacién, pues se les hizo
imposible manejar separadamente los lotes “de calidad” recibidos del
productor: al final lo mezclaban con el acopiado por sus canales regulares.
Por ello ofrecian un precio insuficiente al productor por su mayor esfuerzo.
Lo cual demostrd, a su vez, la imposibilidad estructural de la cadena para
responder a las necesidades de los agricultores. Y su falta de voluntad para
asumir las nuevas inversiones requeridas para adecuarse a los mercados
diferenciados.

Las cooperativas (seis): Reciben el café de sus socios, los que también
adquieren cafés de terceros. Lo comercializan sin mayor valor agregado.
Obtienen un café de mejor calidad relativa que las empresas. Las
cooperativas no poseen plantas procesadoras (descascarado y seleccion)
de café. A partir de la campafia 2005, ademas de los servicios de
exportacion, toman los servicios de procesamiento de la empresa Rain
Forest? , Exportan también directamente. Son responsables del 15% del
acopio total, conjuntamente con las asociaciones.

Cenfrocafé, entidad local que agrupa alrededor de 1.200 agricultores
organizados en asociaciones

Sol & Café con mas de 400 agricultores caracterizados por su mejor
calidad

Aprocassi con alrededor de 1000 agricultores, quien también exporta
directamente

La Central de Cooperativas Cepicafé de Piura, acopia a través de la
Central de Asociaciones de Productores, de la asociacion, y otras de menor
significacion.

- Exportadores de Cafés Diferenciados de Calidad con Valor

Agregado: Desde el 2004 han ingresado al mercado empresas
internacionales de tostaduria de cafés especiales como la empresa Café

2 Rain Forest es un consorcio empresarial de propiedad de cooperativas de dentro y de fuera de la region, en la que también participan personas
naturales e importadores europeos, como Twin Trade, Café Direct y Douque Kaffe. Promueve alianzas estratégicas entre los productores y el
mercado, gestiona contratos de exportacion directa y brinda servicios de logistica de exportacion, control de calidad y procesamiento de café a
asociaciones y productores que lo soliciten. Exportd el afio pasado 70.000 qq (equivalente a poco mas del 10 % de la produccion regional). La
empresa cuenta con el soporte del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), Hivos-Triodos Fonds, NOVIB, etc. Cuenta con lineas de crédito
abiertas para financiar el acopio de la cantidad de café que desee, pero sus clientes le exigen calidad de taza. Esto le estd impidiendo crecer en la

28



Britt (Costa Rica) y el gigante Starbucks Coffee, quienes estan exportando
tanto café verde como tostado, en muchos casos también organicos, lo
cual demuestra el potencial del pais para producir café de calidad.
Compran lotes “spot” en otras cuencas y en algunos casos ya arriesgan
contratos de mediano plazo. Sorprende no haber escuchado hablar de ellos
en la Cuenca.

Tradicionalmente, en el ambito internacional, se consideré que no era
posible tostar café en el pais productor, por considerarse que era
imprescindible mezclar diversos origenes para obtener el resultado de taza
deseado y porque ademas, el producto iba perder calidad antes de llegar al
consumidor final. Los cambios estructurales ocurridos en el mercado
durante los ultimos 15 afios han permitido superar estas limitaciones. La
presencia de las empresas mencionadas lo comprueba.

Para los productores de la Cuenca este es un hecho de crucial importancia,
por cuanto en el Perd, a diferencia de la mayoria de paises productores,
disponemos de diversidad de origenes de cafés que permiten realizar, a su
vez, diversidad de mezclas localmente. Y asimismo, de acceso facil a
proveedores de maquinaria e insumos para empaque Yy embalaje
adecuados (al vacio/ atmésfera controlada) para preservar el producto por
largos meses. Solo resta articularse a una de las muchas cadenas de
distribucion de cafés especiales existentes en los paises consumidores
tradicionales. Esta opcion esconde parte de la respuesta a la pregunta
squién captara el excedente producido en los mercados
diferenciados?

5. ROL DE LOS ACTORES PUBLICOS Y PRIVADOS

El Ministerio de Agricultura (Minag) dentro de su estrategia general para la Cadena del
Café, ha definido su rol como “articulador”, promotor del desarrollo de la cadena
productiva. El Minag afirma al respecto: “Las cadenas existen en el mercado que las
crea. El Minag apoya en la disminucion de las pérdidas de la cadena, en la reduccion
de costos de produccién, en la mejora de la eficiencia operativa generando acuerdos
de integracion vertical y horizontal entre los agentes econémicos”. Sin embargo, todos
los intentos del Gobierno de generar acuerdos en pro de la calidad han fracasado.

El Minag en la zona cuenta con exiguos recursos. La accion del Estado se encuentra
representada por la participacion del Proyecto Especial Jaén San Ignacio Bagua
(PEJSIB) (Ver punto 2 b anterior).

Los gobiernos locales aun no juegan un rol en la promocion de este subsector en la
zona.

Por estar articulados a la cadena global del café convencional, que asigna a nuestro
pais el rol de proveedores de cafés de baja calidad o “de base”, las empresas
exportadoras han venido bloqueando toda iniciativa que se vislumbre como efectiva en
pro de la calidad. Por ejemplo, han vetado la participacion de la Asociacién Peruana
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de Cafés Especiales (APECAFE) en el Consejo Nacional del Café. Igualmente, han
vetado la inclusion del café en la iniciativa “Producto Bandera” del Ministerio de la
Produccion, aun cuando lo recomendaba el Estudio Técnico encargado por dicha
entidad publica a una consultora de primer nivel internacional. La razén: dicha
campafia supone la promocion internacional de productos diferenciados de alta
calidad, como los textiles de vicufia y el pisco, entre otros. A la fecha, la alternativa
esta en construir la cadena de los cafés especiales articulando directamente las
organizaciones de productores con los tostadores del exterior, con valor agregado.

Adicionalmente, la empresa COMERCIO Y CIA tiene un programa FAMILIA, que
brinda asistencia técnica en el uso de los fertilizantes. Otras empresas como
PRODELSUR, también brinda asistencia técnica a pequefios productores organizados

. ANALISIS DE LOS PROBLEMAS Y CUELLOS DE BOTELLA EN EL SUB
SECTOR

Los principales obstaculos que frenan o limitan el dinamismo de la cadena del café en
la Cuenca, identificados y consensuados con los productores en el Taller realizado
han sido comprendidos en los siguientes grupos:

6.1. ORGANIZACION.-

La organizacion de los productores de café en el ambito de la Cuenca es fragil,
debido a la percepcion que tienen los agricultores tanto de lo que deben ser dichas
organizaciones, como de su rol dentro de ellas. No tienen claro qué significa ser
dirigente de una organizacion, cooperativa, por ejemplo. La mentalidad general del
agricultor, aun cuando se trate de organizaciones de caracter comercial, es de tipo
reivindicativo. Es frecuente encontrarse en la region con frentes de defensa,
comités de lucha, etc. y al no tener claras las diferencias con las primeras, suele
encontrarse cierta confusion.

Los productores esperan recibir mucho mas de lo que aportan a sus
organizaciones y sienten que los dirigentes no son eficientes o que sélo velan por
sus intereses, sin entender claramente los objetivos de la organizacion y menos
que la organizacion son los propios productores y no soélo lo dirigentes. Con estas
y otras limitaciones dificilmente obtienen éxitos relevantes que les entusiasmen
(Ver los detalles en el Informe producto del Taller, adjunto). Sin embargo, cabe
resaltar que todos coinciden en la necesidad de organizarse y/o reforzar sus
organizaciones existentes.
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6.2. TECNOLOGIA

6.2.1.

6.2.2.

6.2.3.

TECNOLOGIA PARA LA PRODUCCION:

Se han identificado agricultores con destrezas sorprendentes, para realizar
podas, trazado de campos, preparacion de “compost” y “bioles”, etc. Llama
la atencién la capacidad de observacion de la mayoria de los entrevistados,
quienes manifiestan: “hasta aqui ya hemos llegado pero sentimos que falta
mas para saber, por ejemplo, por qué se caen los frutos recién cuajados”,
“por que abonamos y no responde la planta”, etc. Son preguntas que
merecen respuestas serias, que deben darse en el marco de parcelas
demostrativas de manejo y fertilizacion, en las fincas de esos agricultores
lideres, que tienen la urgencia de avanzar y validar tecnologia aplicada
sobre bases cientificas (andlisis de suelos, etc.), convirtiéndose estos en
extensionistas locales.

TECNOLOGIA DE COSECHA:

El primer recurso para la cosecha en la Cuenca, es la mano de obra
familiar. Cuando se llega al “pico” de cosecha, se debe recurrir a mano de
obra foranea que no tiene experiencia en cosecha selectiva, hecho que
ocasiona deterioro de las plantaciones y arrancado de frutos con diferente
grado de madurez, incluso verde, ocasionando pérdidas de corto y mediano
plazo. De un lado, el precio de venta del grano es castigado por la mezcla
de frutos y de otro, se afecta la cosecha del afo siguiente.

TECNOLOGIA PARA EL PROCESO EN HUMEDO Y AGREGACION DE

VALOR:

6.2.4.

El proceso de fermentado no es homogéneo. Las destrezas propias de los
productores, la tecnologia que emplean y la infraestructura que poseen, no
son las mas apropiadas. Las alternativas de infraestructura existentes son
muy onerosas.

CALIDAD:

No hay conocimiento acerca de lo que es la calidad de taza. Los
agricultores no conocen las necesidades del tostador, ni las expectativas del
consumidor final. En el Taller, la mayoria de los agricultores pudo degustar
por primera vez una bebida de alta calidad: paraddjicamente un “blend” de
cafés peruanos, que contenia el de una zona vecina. No se imagina
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siquiera la relaciéon entre calidad y gestion de la parcela. Si no se sabe qué
se vende, no se puede negociar precios. Urge enfrentar este problema.

6.3. GESTION

La administracion de los predios es deficiente. No existe 0 es muy incipiente la
practica de registrar los costos y gastos de produccion. No se conocen los “costos
escondidos”. El costo de abandonar la parcela peribdicamente,
descapitalizandose, no se cuenta. No ha sido posible ubicar un solo predio que
pueda mostrar un cuaderno o libreta de apuntes con informacion relacionada a los
costos de operacion y registros de cosecha. Esta situacion se refleja en la manera
como se gestionan las organizaciones de base y las cooperativas.

6.4. ARTICULACION AL MERCADO.-

Una minoria de productores comercializa sus cosechas a través de sus
organizaciones; pero el resto e incluso ellos mismos en parte, entregan producto a
acopiadores. La mayoria no optimiza precio al no haber calidad. No se encuentran
en la ruta de obtenerla, ni de poder reconocerla. Hoy se invierten ingentes
recursos de la Cooperacion Internacional en otros paises productores, para
incrementar la calidad de taza y para su reconocimiento por el agricultor, para lo
cual, entre otros, promueven el mercado interno de cafés especiales, haciendo
posible un dialogo cercano y cotidiano con el tostador y el consumidor final. El
agricultor de la Cuenca viene perdiendo competitividad aceleradamente. La
articulacion de las organizaciones al segmento de los cafés especiales del
mercado global puede considerarse como marginal.

6.5. ACTITUD

Existen productores que esperan mas y mejores precios por su trabajo, otros se
contentan con lo que reciben, pero al manifestarseles que es posible mejorar la
rentabilidad de sus plantaciones, mejorando la productividad y la calidad, les
quedan dudas. Estas pueden y deben ser despejadas difundiendo las lecciones
aprendidas por sus consocios u otros agricultores que han desarrollado
habilidades y destrezas para diversas practicas en el campo y para el proceso. Es
notoria la poca sensibilidad a participar en conversatorios o talleres. Sus
organizaciones les han deparado pocos éxitos, la mayoria mediocres.

Matriz de los actores de la cadena del café JAEN — 2005

ACTORES ORGANIZACION | TECNOLOGIA ACTITUD

GESTION /

GERENCIA
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PRODUCTORES Dénil Escasa Deficiente Positiva
PROVEEDORES INSUMOS | No existe Baja Indiferente
ASESORES TECNICOS Regular Insuficiente Regular Positiva
ACOPIADORES No existe Baja Deficiente Individualista
TRANSFORMADORES No existe Media Deficiente Individualista
MERCADO INTERNO Débil Media Deficiente Indiferente
MERCADO EXTERNO Fuerte Media Alta Control

7. PROPUESTA DE MEDIDAS DE INTERVEI\!CION PARA LOS PROBLEMAS
IDENTIFICADOS (ESTRATEGIA DE ACCION)

Propuestas de solucién consensuadas con las necesidades de los agricultores en el
marco de las entrevistas y el Taller:

Capacitacion en manejo gerencial con enfoque empresarial a productores y
organizaciones de base.

Difusion de tecnologia desarrollada y validada por agricultores lideres: a través
de material grafico, programas radiales, en horas y con contenidos apropiados;
se considera que existe en el campo importante material que puede y debe ser
sistematizado, documentado y filmado para convertirse en material de difusion.
Resulta importante para levantar la autoestima. La TV puede jugar un rol
importante en promover el consumo local.

Diagnostico de las plantaciones: realizar un diagnéstico de las fincas
cafetaleras de la Cuenca, a fin de implementar adecuados programas de
manejo y fertilizacion que permitan restaurar la riqueza natural de los suelos y
suministrar a las plantaciones los volimenes necesarios de nutrientes para
optimizar la productividad y la calidad; y a la vez mitigar la degradacion de
plagas y enfermedades, en un contexto en el que el cafeto constituye la base
de la cadena de valor, en cuanto que integrante de un agro-ecosistema al cual
debe sus cualidades y las de la taza que genera.

Parcelas demostrativas: sobre la base de la informacion generada en el
diagnéstico, establecer y conducir de forma permanente parcelas
demostrativas de manejo integrado del cultivo, procurando la intervencion y rol
protagonico de los productores a fin de formar cuadros técnicos locales que se
conviertan en el patrimonio intelectual de la zona. Sistematicamente se deben
realizar en estas parcelas, dias de campo y jornadas agronémicas, pasantias,
visitas guiadas, etc., a fin de difundir sin limitaciones las préacticas y resultados
de las mismas.

Formacion de cuadros técnicos y profesionales locales: muchos productores
tienen muy claro que solo introduciendo proveedores técnicos de servicios es
posible hacer de la actividad cafetalera una actividad eficiente, rentable y
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competitiva, en tal direccion, manifestaron la necesidad de contar con
asistencia técnica de mayor cobertura.

e Ampliar los eventos de capacitacion a conocer las experiencias de otras zonas:
visto el desarrollo interactivo del Taller, algunos productores solicitaron que se
incluya un programa de capacitacion con el material y experiencias de otras
cuencas cafetaleras, que fueran presentadas en la ocasions.

e Intercambio de experiencias y pasantias: visitas a otras cuencas cafetaleras del
ambito nacional a fin de contrastar conocimientos y aprender lecciones de
distintas fuentes que permitan reafirmar conceptos.

e Participacion de las organizaciones en Concursos, Ferias, Salones,
Degustaciones, Exposiciones Venta y todo tipo de actividades de promocion de
los cafés especiales peruanos, especialmente los organizados por el SCAA Yy el
SCAE, a nivel nacional e internacional, para poder comparar y precisar las
deficiencias que aun se tiene para ser competitivos y para ganar visibilidad con
los tostadores y sus agentes, quienes se interesan en adquirir el café de los
ganadores. Es de vital importancia participar activamente en la organizacién del
Concurso Nacional de Cafés Especiales, organizado por APECAFE/ SCAA y
de concursos regionales, un premio obtenido en ellos es un certificado de
calidad.

e Capacitacion en procesos que agregan valor al café: los productores
consideran que es pertinente la capacitacion de cuadros jovenes como
catadores, tostadores y baristas, requiriendo para ello implementar ciertas
facilidades en la region, como laboratorios, y enviar al personal seleccionado a
capacitarse fuera de ella. Infelizmente en las zonas de produccién simplemente
no se toma café. No existe una cultura del café. No es posible que el productor
optimice la calidad si no la conoce. Iniciativas de este tipo son de primera
prioridad. Es necesario promover el consumo local de cafés especiales y que
las organizaciones sumen esfuerzos a las de otras regiones para hacerlo a
nivel nacional. Se contribuye asi a generar un mercado de mayor rentabilidad
gue el de exportacion, como lo ha demostrado Brasil que ha incrementado su
consumo interno un 40% entre 1994 y 2004.

e Agregacion de valor: desarrollo de la industria de derivados del café por las
organizaciones de productores.

e Impulsar la gestion de titulacion de predios como parte de una iniciativa mayor
de articulacién con agentes financieros especializados. La mayoria posee la
tierra, mas no tiene documentos que lo acrediten. Pero ademas, necesitan
todavia sentar las bases para producir calidad. Vale decir, los agricultores
consideraron sumamente importante ponerse en condiciones de recibir
financiamiento comercial. Pero por el momento, es necesario recurrir a la
creacion de pequenios fondos de apoyo a las organizaciones por la
Cooperacion Internacional, suficientes para evitar la venta anticipada del café

% se presentaron los resultados de investigaciones realizadas por los expertos de ORIGEN en los Valles de Villa
Rica, Chanchamayo, Rio Apurimac Ene, Tambopata e Inambari
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diferenciado como convencional, al inicio de la campafia, situacion que se da
en casi todos los paises productores. Estos fondos debieran también contribuir
al abastecimiento de insumos naturales para la reposicion de nutrientes al
suelo.

e Producir y sistematizar los conocimientos de base acerca del entorno natural y
su dindmica: la cuenca y el paisaje regional, a fin de proyectar el ordenamiento
de su uso de acuerdo con una adecuada Zonificacién Ecoldgico Econémica
(ZEE), a implementarse y hacerse respetar por los agricultores. El “Proyecto
Bosques” de Soluciones Practicas cuenta con parte de los recursos requeridos
para estos fines, pero necesita fondos complementarios.

e Constituir un banco de informacion al cual puedan tener acceso los productores
y asesores técnicos.

e Laboratorio de suelos: mas de un productor de café, sustentd la urgencia de
contar con un laboratorio de suelos, que sirva no solamente a los cafetaleros
sino a la comunidad agropecuaria en general. En este momento el Programa
Agro Ambiental de la KFW estad mejorando el laboratorio de suelos de la
Universidad de Cajamarca, habria que examinar como podriamos apoyar esta
iniciativa.

e Implementacién de una planta de proceso: los productores de café consideran
gue para darle valor agregado a la materia prima y para ahorrarse falsos fletes*
seria pertinente la implementacion de una planta de proceso seco.

De las posibles soluciones sefaladas, por su bajo costo y alto impacto,
consideramos de prioridad aquellas orientadas desarrollar capacidades con los
agricultores, tanto para la produccién sostenible de café de 6ptima calidad a nivel
de finca; como para el desarrollo de la cultura de café en la region, formando
catadores, tostadores y baristas (preparacion/ presentacion de la bebida). En
ambos casos, en contacto directo con el mercado de los cafés especiales, a nivel
nacional e internacional.

Consideramos, por nuestra experiencia en otras regiones, que los éxitos a
alcanzar con éstas dos lineas de actividad, permitiran a los agricultores ir
asumiendo nuevos retos progresivamente. La primera tendra impacto directo en
sus ingresos Yy le permitira ver cambios impactantes en sus cafetos y la segunda,
les abrira la mente a nuevos horizontes. Ambas lo involucraran, facilmente, en un
proceso enorme de repensar su propia realidad, que es donde se encuentran
trabadas sus posibilidades de bienestar.

Sera necesario enfocar el trabajo en los conceptos de desarrollo de capacidades
locales a través del trabajo conjunto con entidades tipo CARITAS Jaén y las
organizaciones de productores .

Un concepto importante a considerar en la estrategia sera la de intervenir dentro
de la logica de la cadena de valor del café, reforzando a aquellos proveedores de

4 Aproximadamente entre 16 y 20 % del peso del café pergamino es desecho.
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servicios existentes o formando proveedores locales (campesinos) de asistencia
técnica.

Métodos participativos de desarrollo de mercados deberan ser puestos en practica
para un mejor acercamiento entre productores, proveedores y compradores de tal
manera que se promuevan relaciones win win para todos los actores que
participen en una apuesta a desarrollar el mercado de cafés especiales como una
alternativa de mejores ingresos y medios de vida para los pequefios agricultores
de la cuenca a partir de los conceptos de calidad, sostenibilidad y equidad.
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Anexo |

Analisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Zona Optima para la produccién de
cafés especiales: dptima calidad de
taza.

El PerG dispone de una gran
biodiversidad: opciones para desarrollar
“blends” nacionales.

Recursos naturales disponibles como
insumos para la rehabilitacion de suelos
cafetaleros

Productores con espiritu e interés por el
cambio.

Variedades que demanda el mercado:
existencia de la variedad Tipica,
practicamente extinguida en el resto del
mundo.

Bajos ingresos, escasa rentabilidad

Falta de capacidad de gestion de las
organizaciones de productores en la zona deriva
en poco entusiasmo en participar, aln cuando
exista interés por el cambio

Dispersion y atomizacion de las Unidades
Productivas

Desconocimiento de practicas de manejo
tecnificado del cultivo de café y del entorno
natural.

Desconocimiento de la calidad de taza y de su
relacion con las practicas de manejo y
fertilizacion: si no se sabe qué se vende, no se
puede negociar precio.

Tecnologia del manejo post cosecha deficiente y
onerosa.

Crédito caro y escaso aln con garantias reales
Exceso burocratismo

Escaso apoyo de los organismos del estado
Escaso valor agregado

OPORTUNIDADES

Estrategias OF

Estrategias OD

Demanda de cafés
especiales en crecimiento.
Interés de  compradores
internacionales de  cafés
peruanos, particularmente de
la variedad Tipica.
Valoracion internacional del
Bosque de Neblina

Mercado para la captura de
CO2,

Interés de la cooperacion
internacional para financiar al
productor cafetalero

Desarrollo de capacidades para la
productividad y la calidad.

Incremento de la capacidad de gestién
Formar catadores que integren el
concepto y origen de la calidad: la
relacion Suelo/ Planta/Taza.
Certificacion

Acceso a mercados especiales para la
comercializacion de café

Desarrollar  Diagndstico y Plan de
Manejo de la Cuenca (ZEE).

Valor agregado: tostaduria de café.

Emplear adecuados canales de comunicacion
con los tostadores y distribuidores para la
formacion de alianzas.

Participar en concursos y ferias internacionales
Capitalizar el interés internacional por los
ecosistemas regionales para captar recursos
para su manejo.

Captar recursos para fortalecer asociaciones y
cooperativas  con  enfoque  empresarial,
capacitando a los productores y lideres en
administracién de predios.

Acceder a financiamiento con propuestas
coherentes

AMENAZAS

Estrategias AF

Estrategias AD

Incremento de cultivos ilicitos
dejando de lado al café
Cambio  climatico  con
repercusiones en la
produccion

Fluctuaciones extremas en el
precio internacional del café
Inestabilidad tributaria en el

sector agrario
Inestabilidad ~ politca -
demagogia pre electoral

Conflicto de intereses con la
mineria

Implementar ZEE que minimice el
impacto del clima en la produccion y la
calidad: conservar la biodiversidad
Rentabilizar el culvo del café
haciéndolo compatible y atractivo frente
cultivos ilicitos.

Certificacion del café y colocacion en
nichos con precios preferenciales

Nueva vision del agricultor acerca de su
futuro y de su Cuenca.

Propuestas solidas para el manejo
sostenible de cuencas capaces de ser
sustentadas de igual a igual con la
autoridad minera, ante la prensa: ZEE

Rentabilizar la caficultura

Desarrollo de capacidades para rehabilitar y
conservar el agroecosistema

Promover la caficultura rentable como propuesta
de desarrollo alternativo

Agregacion de valor promoviendo la calidad de
taza.

Diversificacion productiva

Mejoramiento de la eficiencia de los predios:
bajar costos

Empleo de tecnologias ahorradoras de recursos
y demandantes de mano de obra familiar y local
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Anexo |l

SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS
DE LOS CAFES ESPECIALES

Estudio Cualitativo y Taller Participativo

Realizados en la provincia de Jaén,
Departamento de Cajamarca, Peru

Lima, 12 de Septiembre del 2005
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PRESENTACION

El presente documento expone los resultados de un estudio llevado a cabo en las
ciudades de Jaén y San Ignacio, ubicadas en el departamento de Cajamarca, Peru. El
objetivo central del estudio fue conocer la percepcion que tienen los productores sobre
las condiciones actuales y perspectivas del negocio de café en general y de los cafés
organicos en particular, con el propésito de obtener informacion para elaborar un
proyecto de desarrollo de montafas, patrocinado por la FAO e ITDG.

La investigacion fue realizada en dos momentos claves. En un primer momento se llevo
a cabo un estudio cualitativo entre productores y comerciantes, utilizando técnicas
diferentes (focus groups y entrevistas en profundidad respectivamente) para recoger la
informacion. En un segundo momento se realiz6 un taller participativo, donde se
validaron resultados y sobre todo se analizaron de manera colectiva tres areas
fundamentales de la actividad cafetalera: la organizacion, la comercializacion y la
tecnologia.

Resulta importante sefialar que los focus groups y las entrevistas en profundidad,
realizadas antes del taller participativo, permiten tener un contacto personal previo a la
reunion colectiva, de manera que se establece con los investigadores-facilitadores un
vinculo inicial que genera un ambiente de mayor confianza y colaboracion, ademas de
conocer los problemas, actitudes y sentimientos existentes en la mayoria de
participantes.

En la primera parte del informe se presentan los resultados del estudio cualitativo: el
informe técnico, los resultados y hallazgos mas importantes, luego los comentarios y
discusion que generan estos resultados y finalmente una sintesis de los mismos,
diferenciando la informacion brindada por los productores de café de la informacion
brindada por los comerciantes.

En la segunda parte del informe se presentan los resultados del taller participativo,
siguiendo la misma estructura (informe técnico, hallazgos y resultados, comentarios y
discusioén y sintesis), diferenciando las opiniones y propuestas formuladas sobre los
temas de organizacion, comercializacion y tecnologia, asi como las ventajas y
desventajas observadas por los participantes especificamente en el negocio de los
cafés especiales.

Lima, 12 de Septiembre del 2005
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ESTUDIO CUALITATIVO SOBRE LOS CAFES ESPECIALES

INFORME TECNICO
1. OBJETIVO

El objetivo central del estudio fue tener un primer conocimiento sobre los problemas
percibidos en el negocio del café, asi como las soluciones y alternativas comerciales
gue plantean para mejorar las condiciones actuales.

En segunda instancia, el estudio tuvo como objetivo tener un primer acercamiento
directo y personal con los actores de la cadena, especialmente con los productores.

2. METODOLOGIA

Se realizaron dos focus groups con productores, uno en la ciudad de Jaén y otro en la
ciudad de San Ignacio®. Los focus groups consisten en reuniones colectivas, donde se
expresan abiertamente las opiniones, actitudes y sentimientos hacia los temas
investigados, bajo la conduccion de una moderadora especializada en estas labores.
En cada una de las sesiones participaron aproximadamente doce personas. Las
reuniones fueron filmadas para disponer de un material que contribuya al andlisis de la
informacioén.

Adicionalmente, para conocer la vision de los comerciantes respecto a la situacion del
negocio del café, se realizaron diez entrevistas en profundidad con comerciantes
pequefios de café en la ciudad de Jaén. Las entrevistas fueron realizadas de manera
personal, tomando nota escrita de la informacion brindada.

3. FECHA

El trabajo de campo se realiz6 durante 09 y el 10 de Agosto del 2005.

® En la ciudad de Jaén el focus group se realiz6 en el local de Céritas y en la ciudad de San Ignacio en el local de
APROCASI.
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS

HALLAZGOS MAS IMPORTANTES
1. ENTRE PRODUCTORES
Perfil de los Productores

La mayoria de los productores de café de las provincias de Jaén y San Ignacio, tiene
mas de 20 6 30 afios en esta actividad, la cual vienen desarrollando, segun
manifestaron "por costumbre”; sus padres y abuelos también sembraban café.
Ademas de café siembran otros cultivos como maiz, platano, yuca, arroz, dedicados
basicamente al autoconsumo. El café es el producto dedicado a la comercializacion.
Son pequefios productores, casi todos tiene en total una extension inferior a las 5
hectareas.

Si bien estos productores de café tienen un origen y una cultura campesina, se observa
gue ha tenido o mantienen vinculos con espacios urbanos. Algunos han salido a
trabajar por lo menos en una ocasién a ciudades de la costa, como Chiclayo, en
actividades de transporte o comercio, otros viajan de manera frecuente desde sus
fincas a las capitales de provincia de las provincias de Jaén y San Ignacio de manera
frecuente, para hacer compras de alimentos y vender su café, ingresando incluso
algunos de ellos a las cabinas de internet para conocer la cotizacion internacional del
café.

Principales Problemas

Entre los principales problemas sefialados respecto al negocio del café en general, es
decir, incluyendo tanto el café convencional como los cafés especiales, figuran
basicamente tres: dos de caracter permanente y otro de caracter coyuntural. Los
problemas permanentes son el precio y la relacibn comercial que establecen con los
intermediarios de café, en tanto que el problema coyuntural es la baja produccion
obtenida en la ultima campafa. Veamos.

En relacion al precio, los informantes indicaron que siempre les pagan un precio bajo
por su producto ("el precio es bajo", "no pagan bien"), también sefialaron que existe
mucha variacion en el precio ("mucho varia el precio”, "a veces sube y de pronto
baja"). Cuando se les pregunté a qué atribuyen esta inestabilidad del precio, todos
manifestaron que depende "de la bolsa de Nueva York", que "depende del mercado
internacional”.
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Sobre los comerciantes de café, indicaron que la relacion de negocios con ellos es un
problema frecuente, que cuando llevan a vender su mercaderia siempre se encuentran
con que el precio del café esta bajo o que el producto que llevan no tiene una buena
calidad, razon por la cual les cotizan a un bajo precio. En términos generales podemos
decir que los productores tienen un concepto negativo respecto a estos comerciantes,
dicen que son personas que aprovechan de su posicion. No tienen ninguna confianza y
gue no son conscientes del esfuerzo que realizan los productores en sus respectivas
fincas.

Respecto a la baja produccién de café obtenida en la ultima campafia, los productores
sefialaron que han tenido problemas con "el clima", que "hubieron heladas" que
"malograron el florecimiento de las plantas”. Para algunos caficultores este ha sido
un problema de grandes magnitudes, pues indicaron que durante esta campafia han
producido sélo una cuarta parte de lo obtenido en la campafia anterior, mientras que
otros manifestaron que han logrado cosechar por lo menos un 25 por ciento menos que
el afio pasado.

Otro problema mencionado, fue la confusibn que tienen sobre los mensajes y
recomendaciones que les brindan las instituciones de desarrollo que trabajan con los
productores de café. Segun ellos dan diferentes recomendaciones, algunas de ellas
contradictorias. Les dicen que produzcan café organico, otras les dicen que mejor se
dediquen a la produccién de café convencional; unas les dicen que no usen productos
guimicos, otras que usen mas fertilizantes.

Soluciones Planteadas

Ahora bien, respecto a las soluciones planteadas, dijeron que en relacién al precio no
encuentran salida, que depende mucho del mercado internacional. Sobre los
comerciantes, manifestaron que la solucion es la organizacion, de manera que puedan
asociarse y ellos mismos exportar. Sobre la baja produccién indicaron que la solucion
es la capacitacion, incluso dijeron que los agricultores que han tenido un buen manejo
de la finca, el clima les ha afectado con menor intensidad y, sobre la confusion
generada por las instituciones de desarrollo, sugirieron que éstas se deben reunir y
poner de acuerdo para dar un mensaje Unico.

En relacién al tema de los cafés especiales en particular, manifestaron que actualmente
no encuentran una diferencia a favor entre el precio que reciben por un café especial y
el precio que reciben por un café convencional, dicen que en estos momentos el precio
es igual, por lo que no ven cudl es el beneficio en cultivar un café especial,
concretamente un café organico. Indicaron que si bien obtienen satisfacciones por la
obtencion de premios en concursos, no se reflejan esos éxitos en sus ingresos
econdémicos.

Ideas y Proyectos
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Sobre las ideas formuladas por los productores para mejorar el negocio del café,
sefalaron la organizacion y la busqueda de nuevos mercados. Indicaron que si bien
existen varias asociaciones de productores de café, todavia no logran una buena
organizacion interna, que es dificil porque las personas estan mirando mas sus
intereses personales que los intereses colectivos.

Sobre la busqueda de nuevos mercados pidieron informacién sobre donde vender y
que se promueva el consumo en el mercado interno®. Solicitaron que se les brinden los
nombres de los compradores, sobre todo de los "mercado justos"”, que se les
relacione con estos importadores de café en el extranjero, de manera que puedan
hacer sus negocios de manera directa, sin los intermediarios ni las empresas
exportadoras, que segun ellos se quedan con los mayores margenes de ganancia.

Sobre la "Cultura Cafetera"

Ahora bien, resulta interesante observar que cuando se hablé del mercado interno y se
les pregunt6é sobre su consumo de café, la mayoria sefialé6 que no consume café de
manera habitual, que suelen "tomar café una o dos veces por semana’ como
maximo, que prefieren tomar otras bebidas como té o infusiones aromaticas (hierba,
manzanilla). Dicen que no suelen consumir café con frecuencia porque han escuchado
gue el "café hace dafo", otros manifestaron que "no tienen tiempo para tomar
café", que salen temprano de sus chacras, otras personas indicaron que no consumen
café "por el calor" que hace en la zona y que prefieren algo helado, que a sus
esposas "no les gusta preparar" e incluso sefialaron que no consumen café por
"razones religiosas”.

Indagando mas al respecto, se pudo apreciar que la gran mayoria no sabe en qué
consiste un café especial, no pudieron definir las caracteristicas organolépticas que
tiene un buen café, evidencidndose una completa falta de informacioén al respecto, es
decir, que los propios productores de café de la zona no tienen una cultura cafetera,
gue estan vendiendo un producto sin saber exactamente en qué consiste o en qué se
diferencia lo bueno de lo malo. En ese sentido, manifestaron que les gustaria tener un
mayor conocimiento al respecto y ser capacitados para que puedan distinguir "lo
bueno de lo malo”.

2. ENTRE COMERCIANTES

® Per(i tiene un bajo nivel de consumo interno, siendo de aproximadamente 0.520 gramos per cépita al afio.
Colombia tiene un consumo interno de aproximadamente 2.40 kilogramos per cépita, Brasil de aproximadamente
4.49 kilogramos, Italia de 5.17 kilogramos y Finlandia de 11.38 kilogramos.
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Perfil de los Comerciantes

El perfil que tienen los comerciantes o intermediarios locales de café, es el que son
personas que compran el producto a los agricultores, en pequeias cantidades, dos o
tres quintales por vez a cada proveedor, y lo venden basicamente a las compafias
exportadoras como por ejemplo: Romero Trading, Huancaruna o Coinca. Es decir,
estos comerciantes locales desempefian una labor de acopio.

Trabajan con un pequefio capital propio 0 con recursos proporcionados por estas
empresas exportadoras, para que realicen la labor de acopio. Resulta interesante
observar que muchos de estos comerciantes son también productores de café que han
incursionado en la actividad comercial, algunos mantienen todavia sus fincas en
produccion y otros se han retirado ocasionalmente. Dicen que mantienen sus chacras
como una garantia ("si nos va mal volvemos a la chacra").

En este sentido, podemos decir que los comerciantes son productores de café que se
han articulado en mayor medida al ambito urbano y a la modernidad. Tienen sus
viviendas en el mismo depdsito o al lado. Algunos comerciantes tienen a sus hijos
estudiando en la universidad y, en forma paralela, éstos apoyan a sus padres en la
actividad comercial.

Un aspecto que debemos destacar es que si bien los comerciantes dicen que el
productor debe cuidar la calidad del producto, se pudo observar que ellos mismos no
ponen mayor cuidado sobre el particular, poniendo el café a secar en las pistas,
expuestas al medio ambiente y a la contaminacion. Es decir, no ponen en practica lo
gue predican.

Principales Problemas

Los comerciantes sefialaron que el principal problema que tienen es la inestabilidad del
precio ("el precio varia mucho", "el precio cambia de un dia a otro"), atribuyendo
esa variacion a la bolsa internacional. Segun manifestaron, se enteran de las
cotizaciones a través de Internet o mediante comunicacion telefénica con sus clientes.

Un segundo problema sefialado es la falta de calidad del producto ("mala calidad en el
café que traen los productores"). Dijeron que no se pone cuidado al momento de la
siembra, cosecha y poscosecha del café, sobre todo en el momento del procesamiento
en las fincas. Indicaron que cuando se les dice a los agricultores que su café no retne
las caracteristicas de buena calidad, éstos se molestan. Un café de buena calidad es
para los comerciantes aquél de grano grande, sin dafios, de tamafio homogéneo y sin
suciedad (paja, piedras, pelos, insectos).

Un problema actual mencionado fue la poca oferta disponible en el mercado ("esta vez

hay poca produccion"), manifestando que en esta camparia la produccion de café de
la zona, ha sido considerablemente inferior a la de afios anteriores.
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Dicen que esto genera un problema para todos, pues los productores no ganan porque
no tienen que vender y ellos también se perjudican porque tampoco tienen que ofertar
a sus clientes y las expresas exportadoras, por lo tanto, tampoco pueden vender en el
extranjero.

Soluciones Planteadas

Entre las soluciones plantean la capacitaciébn técnica de los productores; deben
aprender a realizar un buen proceso en sus chacras, para poder brindar asi un
producto de calidad. Manifestaron que si los productores llevaran un buen café,
recibirian un mejor precio. A proposito del problema de los precios no mencionan
soluciones, dicen que esto no depende de ellos sino del mercado internacional.
Tampoco creen que se pueda plantear una solucion para el problema del clima, que -
de acuerdo a sus perspectivas- ha tenido una fuerte influencia en la disminucion de la
oferta.

Ideas y Proyectos

Cuando preguntamos sobre las ideas y proyectos que se deben llevar a cabo para
mejorar el negocio del café, hicieron referencia nuevamente a la capacitacion.
Manifestaron de manera enfatica que el gobierno tiene una responsabilidad directa en
este aspecto, generando programas de capacitacion y asistencia técnica a los
productores, asi como brindando lineas de crédito a los productores para que puedan
invertir en la tecnificacibn de sus respectivas fincas, especialmente en la
implementacion de infraestructura para el procesamiento primario del café.

DISCUSION

De acuerdo a los resultados de la investigacién, podemos formular las siguientes
observaciones:

e La cadena tradicional local del café convencional y del café especial, tanto en la
provincia de Jaén como en San Ignacio estad constituida por tres actores a) los
productores, b) los comerciantes o intermediarios y c¢) las empresas
exportadoras. Los productores o agricultores se encargan de la siembra, cosecha y
procesamiento primario del café, los comerciantes desempefian el rol de acopio,
comprando en pequefias cantidades a los productores y los exportadores, que se
encargan de comprar a los intermediarios para hacer volumen y enviar el producto a
sus respectivas plantas para ser acondicionadas para la exportacion.

PRODUCTORES ---- ACOPIADORES ---- EXPORTADORES

e Un aspecto importante que se puede observar es que entre los productores y los
acopiadores existe una relacion conflictiva; entre unos y otros no existe
confianza, por el contrario hay una actitud negativa respecto a la labor que realiza
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cada uno: los productores piensan que los comerciantes son personas que sacan
provecho de la relacion, mientras que los comerciantes dicen que los productores no
se preocupan por obtener un producto de calidad.

Ante el "problema de los comerciantes”, los productores indicaron que la solucion,
conforme manifestamos anteriormente, es la organizacion, de manera que puedan
comercializar o exportar directamente. Esta alternativa ha generado algunas
experiencias de conformacion de asociaciones de productores o cooperativas con
resultados favorables. Tales experiencias son lo que podriamos denominar "nuevas
cadenas" de produccién y comercializacion de café.

PRODUCTORES ----- ASOCIACIONES EXPORTADORAS

Sin embargo, esta tendencia a la asociacién es percibida por algunos productores
también como un problema, pues se han generado muchas organizaciones,
generandoles confusion sobre el rol que desempefian. La critica es que no ven un
trabajo asociativo sélido, rentable y permanente. A esta confusién generada por el
exceso de asociaciones, debemos agregar la confusion que dicen tener respecto a
las acciones y sugerencias de las organizaciones de desarrollo que operan en la
zona.

Cabe sefalar que la gran mayoria de productores de café en estas provincias
cajamarquinas, viene operando bajo el esquema de la cadena tradicional. Todavia
es predominante el patrén clasico de relaciébn comercial productores-acopiadores-
empresas exportadoras. El nuevo modelo de trabajo a través de las cooperativas o
asociaciones, si bien estd funcionando, alin no llega a tener una cobertura
importante en el contexto.

Uno de los aspectos interesantes sobre el que se debe reflexionar, como resultado
de esta primera investigacion, es respecto al "involucramiento real" de los
productores de café en el esquema de comercializacién. Podriamos decir que existe
un divorcio entre el sistema de comercializacion en el que se encuentran inmersos,
basado en la "exportacion”, el "mercado internacional" y la "bolsa de Nueva York" y
el conocimiento real que tienen sobre estos mercados y especialmente sobre el
producto que colocan en dichos mercados.

Los caficultores no conocen exactamente el producto que demandan los
consumidores a quienes abastecen, es decir, no saben exactamente en qué consiste
un café de calidad, cultivado y destinado para la exportacion. No tienen los
elementos organolépticos ni los instrumentos de medicion requeridos para reconocer
o diferenciar los cafés de calidad de aquellos que no lo son. Podriamos decir que
practicamente estan trabajando "a ciegas" en el mercado.

Mas aun, ellos mismos, es decir, los productores, no son consumidores habituales
del café que producen. Segun lo manifestado colectivamente en los focus groups,
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prefieren consumir otros productos, como infusiones o hierbas aromaticas, antes que
su propio café. En términos generales, podriamos decir que entre los caficultores de
la zona investigada, no existe una "cultura cafetalera"’. Las preguntas que
resultan de esta constatacion son ¢,como pueden producir un café de calidad si no
saben qué es un café de calidad?, ¢podrian responder a una demanda exigente en
calidad si no tienen los elementos de juicio suficientes para valorar la calidad?.

e Otro de los aspectos interesantes hallados en la investigacion, es la necesidad de
impulsar la demanda interna de café de calidad. El mercado interno se presenta
como una oportunidad que debe ser aprovechada para buscar nuevas rutas de
comercializacion. Conforme sefialamos anteriormente, el consumo de café en
nuestro pais es bajo, llegando en el mejor de los casos a sélo 400 6 500 gramos per
capita al aflo. En este sentido, promocionar en el mercado interno el consumo de
café en perspectiva de incrementar la demanda, constituye una alternativa para que
los productores y toda la cadena en adelante, puedan tener mas y mejores
oportunidades de realizacion comercial.

e La produccion de café del pais se basa en el mercado externo, segun estimaciones
oficiales® de los 3 millones 900 mil quintales producidos al afio, se exportan unos 3
millones 500 mil quintales, quedando en el mercado interno sélo unos 400 mil
quintales. Estas cifras son evidentes y permiten afirmar que nuestro consumo
nacional es significativamente bajo, comparado con otros paises de la region
(Colombia 2.40 Kilos / per cépita/ al afio y Brasil 4.49 Kilos/ per capita/anuales).
Existe pues un techo amplio en el consumo interno hacia donde escalar.

e Resulta importante sefialar, dentro del contexto de la oportunidad del mercado
interno, que en los ultimos afios han surgido en la ciudad de Lima, cafeterias que
venden café preparado de calidad (“News Café”, “Café-Café”, “Café Olé”, entre
otros), posicionandose en los segmentos altos y medios altos del mercado local. Un
ejemplo es la llegada a Lima de la cadena Starbucks Café que ha abierto locales en
diversos puntos de la capital. Parece que es cuestion de disefiar y llevar a la practica
una campafa de motivacion para el consumo interno de café.

SINTESIS

" Contrastando con otro producto como por ejemplo las papas nativas que se producen en las zonas alto - andinas del
Perd, los productores si tienen una "cultura papera”, es decir, no s6lo las consumen de manera habitual, sino que
ademas saben diferenciarlas y mas aun la valoran

® FUENTE: Oficina de Informacion Agraria del Ministerio de Agricultura (MINAG) y ADUANAS.
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En sintesis podemos decir que los principales hallazgos de la investigacion fueron los
siguientes aspectos:

e Existe un bajo desarrollo tecnolégico de los productores, dependen y esperan mucho
de los beneficios que les pueda brindar la naturaleza.

e La mayoria de los productores se encuentran involucrados en un sistema tradicional
de comercializacion, dependiendo de los acopiadores locales.

e Existe una tendencia a la conformacién de asociaciones y cooperativas para romper
el sistema tradicional de comercializacion.

e Los productores de cafés especiales no encuentran beneficios econdmicos
adicionales en comparacion al café convencional.

e Existe mucha confusion sobre los mensajes y recomendaciones que les brindan las
instituciones de desarrollo que operan en la zona.

e Existe un divorcio entre el sistema de comercializacion basado en la exportacién y la
cultura cafetera de los productores.

e Se visualiza la necesidad y la oportunidad de desarrollar el consumo de café en el
mercado interno para tener nuevas rutas de comercializacion.

e En este sentido, es necesario conocer la potencialidad de la demanda interna de
café y desarrollar una campafia de motivacion del consumo en el pais.

TALLER DE CAFES ESPECIALES
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INFORME TECNICO
1. OBJETIVO

El objetivo central del taller fue conocer la percepcion general, expresada de manera
colectiva que tienen los productores sobre las condiciones actuales y perspectivas del
negocio de café en general y de los cafés organicos en particular.

2. PARTICIPANTES

Participaron en el Taller 30 personas (ver anexo 1), siendo la gran mayoria de ellos
productores de café, localizados en las provincias de Jaén y San lIgnacio, en el
departamento de Cajamarca, Peru.

3. METODOLOGIA

Previamente a la realizacion del taller se realizaron visitas a campo y dos sesiones de
“focus groups” con los productores, con el propésito de entender su problematica y
tener un primer acercamiento personal con varios de los participantes, antes de la
realizacion del taller.

El programa del taller (ver anexo 2) estuvo estructurado de la siguiente manera:
primero, una presentacion sobre el contexto de formulacion del proyecto, expuesta por
la representante de la FAO que asistio al evento; segundo, una presentacion sobre los
objetivos del taller, expuesta por el representante de ITDG.

Posteriormente, los investigadores - facilitadores explicaron la metodologia del taller,
gue pone énfasis en el trabajo grupal y participativo. Para finalizar este bloque, los
facilitadores presentaron una exposicion sobre la forma en que se enfocan los negocios
en el nuevo milenio.

A partir del segundo bloque se dio inicio a los trabajos colectivos. Se conformaron tres
grupos de trabajo, con cantidades similares de integrantes cada uno de ellos. Cada
grupo trabajé un tema en particular: organizacién, tecnologia y comercializaciéon. En
cada uno de los temas se describieron participativamente los problemas y soluciones,
utilizando tarjetas de diferentes colores y apuntando un problema en cada tarjeta. Cada
grupo tuvo un moderador y designdé a uno o dos relatores, para que expusieran en
plenaria su trabajo.
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Después de compartir en plenaria el ejercicio, los grupos volvieron a trabajar
analizando, en general, las ventajas y desventajas que representan para los
productores el negocio de los cafés especiales. Continuaron con el apoyo del
moderador y los relatores presentaron los resultados del trabajo en plenaria.

Al finalizar estas exposiciones, los representantes de FAO e ITDG indicaron los
préximos pasos que se daran para finalizar la formulacion del proyecto, y a pedido de
los productores, se manifesté la decision de enviar el presente documento para su
socializacion entre los interesados.

4. FECHA

El taller se llevé a cabo el 12 de Agosto del 2005, en el auditorio de Caritas, de la
ciudad de Jaén, Cajamarca.
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HALLAZGOS Y RESULTADOS

Grupo 1: Tema de ORGANIZACION

Sobre Cafés Convencionales

Problemas

Los principales problemas identificados en el negocio del café convencional, respecto
al tema de la organizacion, fueron los siguientes: la desconfianza, egoismo y
discrepancias existentes entre los productores; el surgimiento de muchas
asociaciones de productores, con diversos intereses cada una de ellas, sin que se
establezca una comunicacion y mucho menos una alianza estratégica y la ausencia de
resultados que beneficien a todos los asociados, y —como dicen- no sélo a los
dirigentes

También mencionaron el bajo nivel cultural de los productores, quienes no esta
capacitados en valorar la importancia de la organizacion, ni tienen el conocimiento
necesario para la conformacion y gestion, asi como el poco interés que ponen.
También mencionaron la falta de financiamiento para la formacién y fortalecimiento
organizacional y la vulnerabilidad a intereses politicos.

Soluciones

Se registraron soluciones sugeridas por los participantes para cada uno de los
problemas mencionados. Para la desconfianza y egoismo indicaron que es necesario el
intercambio de experiencias con productores de otras zonas, especialmente de
aquellas que han tenido éxito en el mercado.

Para la atomizacion organizacional proponen concertar alrededor de objetivos
comunes y consolidar una organizacion de envergadura nacional. Respecto a la
ausencia de resultados que beneficien a todos, dicen que es necesario promover la
equidad y definir reglamentos internos.

En lo referente al bajo nivel cultural de los productores y al poco interés que
manifiestan en organizarse, sugieren la capacitacion como el medio mas eficaz. Sobre
la falta de financiamiento indicaron dos caminos, autofinanciarse y gestionar
recursos externos a nivel institucional, gubernamental y no gubernamental.

Finalmente, sobre la amenaza de influencias politicas manifestaron que lo mejor es
formar lideres locales comprometidos y capacitar a la poblaciéon para que no se deje
manipular.

51



Sobre los Cafés Especiales

Los participantes sefialaron que se presentan los mismos problemas y soluciones en el
caso de los cafés especiales. Dicen que no hay diferencia entre un producto y otro, que
ambos tienen similares caracteristicas en lo que a organizacion se refiere.
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CuadroN°1

PROBLEMAS Y SOLUCIONES DEL NEGOCIO DE CAFES CONVENCIONALES: ORGANIZACION

PROBLEMAS SOLUCIONES
Desconfianza No existe un Egoismo Discrepancias Intercambio de
entre productores fin coman personales experiencias con
y dirigentes organizaciones de otras
zonas
Falta de alianzas Pequefios Escaso apoyo de Concertacion / convenios Busqueda de Consolidar
estratégicas entre grupos no organizaciones objetivos organizacion
organizaciones sostenibles publicas y comunes nacional de
privadas productores
No se ven los Los resultados Reglamentos internos Promover la Fortalecimiento
resultados al son para la bien definidos equidad organizacional
estar organizados | junta directiva, organizacional
no para los
S0cCios
Bajo nivel cultural Falta de

Capacitacion en

Promocion de

Capacitacion y

de los capacitacion organizacion, autoestima | nuestro café en | asistencia técnica
productores del campesino y empresas ferias y en organizacion
CONCUrsos
Desinterés de los Falta de Incentivar a los Plan de
productores voluntad de productores para que se capacitacion
cambio esfuercen para concientizar
a los productores
Falta de Falla del Auto generacion de Gestionar
financiamiento sistema fondos recursos
econdémico externos
Fines politicos Influencia Formar lideres para Capacitacion a Capacitacion a
externa a los representar a los lideres de las toda la poblacion

intereses del

agricultores

comunidades

productor
El bajo precio Buscar mejores Que las
rompe la mercados empresas sean
organizacion conscientes
Escasos

conocimientos
estratégicos

Capacitarse en planes de
desarrollo empresarial
de la organizacion

Formar lideres
salidos de los
agricultores

Pedir apoyo a las
ONG's para
capacitacion
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Grupo 2: Tema COMERCIALIZACION

Sobre Cafés Convencionales

Problemas

Los principales problemas identificados en el negocio del café convencional, respecto
al tema de la comercializacion fueron los siguientes: los comerciantes intermediarios,
pagan poco y engafan en el peso; la desconfianza existente entre los diversos actores
de la cadena y la desorganizacion; el desconocimiento de los estandares de calidad,
debido en parte a que los productores siguen un sistema tradicional de cultivo, con
poca o ninguna asistencia técnica; el transporte, caro y poco eficiente, que incluye no
solo a los vehiculos, sino también a las carreteras; asi como presencia de un producto
de baja calidad y poca oferta existente en el mercado debido a la baja produccion.

Soluciones

Se registraron soluciones sugeridas por los participantes para cada uno de los
problemas mencionados. Para neutralizar la presencia comercial de los intermediarios
indicaron basicamente la organizacién de los productores, para que puedan tener
poder de negociacion; contra la desorganizacion y desconfianza no tienen ideas claras
sobre lo que pueden hacer; para mejorar la calidad del producto sugieren mejorar la
infraestructura existente, sobre todo de beneficio, en tanto que para mejorar las
condiciones de transporte tampoco se observan soluciones.

Sobre los Cafés Especiales

Problemas

Los problemas comerciales identificados en el negocio de cafés especiales son la
desinformacion y desconocimiento de los mercados especiales, incluso dicen que
reciben informacion contradictoria; la competencia que tienen con los comerciantes
intermediarios y los precios no diferenciados que reciben, cobrando igual por un café
especial que por un café convencional. También indicaron la falta de calidad para
acceder a mercados exigentes, la contaminacidon del producto y la falta de voluntad
del productor para cultivar un café especial.
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Soluciones

Para la solucion del desconocimiento de mercados sugieren la realizacion y
socializaciéon de estudios de mercado y acceder de manera directa a informacion
comercial a través de revistas, diarios e Internet. Respecto a la igualdad de precios,
indicaron que seria conveniente dar un valor agregado al café o comercializarlo en
determinados segmentos de mercado.

Sobre la falta de un producto de calidad, indicaron que es necesario contar con
personal especializado para controlar este aspecto, asi como la participacion en
ferias, concursos o eventos para que el productor valore la calidad, mientras que para
combatir la contaminacion del café manifestaron que es necesario una asesoria en
empaques, asi como en el cuidado del transporte y almacenamiento.
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Cuadro No 2

PROBLEMAS Y SOLUCIONES DEL NEGOCIO DE CAFES CONVENCIONALES: COMERCIALIZACION

PROBLEMAS

SOLUCIONES

Los intermediarios
pagan poco al
agricultor

Intermediarios
disminuyen el
precio justo

Pagan lo que les
viene en gana

Organizacion de los
productores

Asociarse para
buscar mercados
justos

Formar alianzas
entre
organizaciones

Mejorar la
comunicacion
con los
intermediarios

Se desconocen los
parametros de
calidad

Se cultiva por
costumbre sin
asistencia técnica

Desde la cosecha
debe tener una
buena fermentacion

Capacitacion a
agricultores

Negociacion en gran
volumen por parte
de las
organizaciones

Transporte caro

Mejorar las
trochas
carrozables

Falta mejorar el
acceso a donde
esta el café

No se mencionaron

Abundancia de
producto de baja
calidad

Falta de buen
proceso
(beneficio)

Hacer una buena
cosecha selectiva

Dar valor
agregado (licor,
caramelos, café

Crear infraestructura
(tinas, tanques...)

frutado)
No son justos en el
peso
Desconfianza entre
agentes comerciales
Poco volumen por la
baja produccion

Desorganizacion Confianza y Incrementar

honestidad entre capacidad de

productores negociacion
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CuadroNo 3

PROBLEMAS Y SOLUCIONES DEL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES: COMERCIALIZACION

PROBLEMAS

SOLUCIONES

Desinformacion de los

Contradiccion de

Capacitacion a

Acceder a

mercados los mercados productores informacion por
especiales radio, revistas,
Internet
Competencia desleal de | Mezcla el café, Formar grupos, Ofertar al
los intermediarios compran al barrer | asociaciones de mercado
productores
Desconocimiento del Realizar estudios
mercado de cafés de mercado
especiales
Precios iguales que los Dar valor Acceder a
cafés convencionales agregado al mercado solidario
producto (licor, con especiales
caramelos...)

Falta de calidad para
acceder a mercados

Participar en
eventos, ferias,

Personal
capacitado en
control de calidad

Controlar humedad
al exterior (debe
llegar al 12%)

CoNncursos
Falta de voluntad del
agricultor para producir
un café especial
La contaminacién de Cuidad en el Cuidado en el Asesoramiento en
productos quimico transporte almacén empaques
Falta de organizacion Formar alianzas Establecer
de cafetaleros entre cadenas de
organizaciones confianza
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Grupo 3: Tema de TECNOLOGIA

Sobre Cafés Convencionales

Problemas

En relacién con el tema tecnoldgico, uno de los principales problemas referidos fue el
desconocimiento y ausencia de procedimientos técnicos para llevar a cabo la
produccion, la misma que se viene haciendo de manera tradicional, sin investigacion ni
aplicacién de conocimientos. Luego sefialaron que las plantas son viejas, con poco
rendimiento; que falta abonamiento en las chacras; que hay poca produccién y que
el clima perjudica las cosechas. Finalmente se hizo referencia al poco conocimiento y
poca infraestructura que condiciona un beneficio deficiente del café.

Soluciones

Para solucionar la falta de aplicacion de procedimientos técnicos, los participantes
proponen solicitar informacién y contar con personal y asesoria calificada; en el
aspecto de poco rendimiento sugieren abonar, solicitando ayuda a las instituciones de
apoyo en caso que requieran indicaciones o financiamiento; en efecto, para que el
abonamiento se lleve a la practica piensan acudir al Estado para conseguir crédito.

En lo que respecta a los efectos del clima, los participantes sefialaron que se debe
incrementar el nivel de conciencia sobre el cuidado del medio ambiente o llevar a la
practica programas de reforestacion. Finalmente, manifestaron que buscaran recursos
econOmicos para financiar la instalacion de plantas de procesamiento de café, de
manera que mejore el beneficio del producto en las fincas.

Sobre los Cafés Especiales

Problemas

Entre los problemas tecnolégicos identificados en el rubro de cafés especiales figuran
la falta de planificacién antes de instalar una parcela; la falta de conciencia que se
estd trabajando con un café especial y de organizacion, asi como la poca
comunicacion de las experiencias.
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Soluciones

Como soluciones para la falta de planificaciébn proponen, en primer lugar, la busqueda
de mercado y que el productor interiorice que tiene que producir un café especial de
calidad, que es él quien se va a responsabilidad de lograr este producto, para que a
partir de este nivel de conciencia pueda tomar en cuenta las necesidades técnicas para
lograr ese proposito. Reforzando esta actitud se necesita capacitacion y una
infraestructura que le permita lograr las metas propuestas.
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Cuadro No 4
PROBLEMAS Y SOLUCIONES DEL NEGOCIO DE CAFES CONVENCIONALES: TECNOLOGIA

PROBLEMAS SOLUCIONES

Se desconoce | No se cuidan los Falta de Se produce Falta de Poco apoyo Contar con Organizarse y | Solicitar mayor

tecnologia suelos asesoramiento café por investigaciéon | del Estado personal pedir un buen informacion

técnico tradicion para calificado asesoramiento
tecnificar

En época e Baja produccion | Después de dos | Se queman Bajo peso de Busqueda de

verano el grano | por envejecimiento | afios bajala | algunos frutos los granos informacion e
se cae produccion investigacion
Baja produccion | Bajo rendimiento Realizar un Acudir a las Apoyo con Aplicar
abonamiento instituciones créditos para técnicay
eficaz abonamiento | abonamiento
Problemas Plantas poco Tomar conciencia| Reforestar e
climaticos resistentes a de cuidar el instalar barreras
factores climaticos medio ambiente vivas
El café presenta| Abundante broca Asistencia técnica | Realizar analisis
defectos en las de suelos
hojas
Falta de Buscar crédito en
abonamiento el estado
Poco Buscar recursos

conocimiento
sobre beneficio
del café

para instalacion
de planta
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CuadroNo 5 ] ]
PROBLEMAS Y SOLUCIONES DEL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES: TECNOLOGIA

PROBLEMAS SOLUCIONES
No se planifica antes | Buscar el mercado| Que sea un Que sea un El productor | Café organico
de instalar una parcela especial café de origen | café organica tiene que es cuando a
de café hacer organico [ cambiado el
al café producto

Concientizacion

Que el productor
sea capacitado

Falta de organizacion
para adquirir insumos
y herramientas

Aplicar la
tecnologia
existente

Que sea un
café
netamente
tecnificado

No se comparten
experiencias

Contar con la
infraestructura
necesaria
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES
ESPECIALES

Ventajas

Los participantes mencionaron respecto a los cafés especiales ventajas econdémicas
(venta directa, mejores precios), sociales (mejora la calidad de vida de los productores,
genera empleo, aumenta la autoestima colectiva), ambientales (cuida el medio
ambiente, protege la fauna, conserva el suelo, se aprovecha la materia organica,
despierta interés por los recursos naturales), comerciales (permite conocer los
mercados externos, puede elevar el consumo interno, desarrolla la imagen del café
peruano) y tecnoldgicas (tecnifica las fincas, mejora y estandariza la calidad).

Desventajas

De igual manera, las desventajas observadas en el negocio de los cafés organicos son
también de tipo econdmico (no existe seguridad en que pagaran un mayor precio,
aumentan los costos de produccion, requiere de alta inversion en infraestructura y
mano de obra, la certificacion es cara) y sociales (genera mucha expectativa en la
gente, no hay capacidad de negociacion por la débil organizacion existente, se sigue
con los sistemas ancestrales de cultivo).

Las desventajas tecnolégicas son las que se presentan con mas incidencia en el
negocio de los cafés especiales (no se sabe que abono utilizar, hay confusion, requiere
abono permanente, requiere informacion especializada, poca produccién, mala calidad
de la produccidn, falta fertilizacion e infraestructura, entre otros aspectos de esta
naturaleza); luego mencionaron desventajas ambientales (hay suelos degradados,
falta de nutrientes) y comerciales (hay que buscar mercados en el exterior, los
mercados son restringidos, no se sabe a quién vender)
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Grupo ORGANIZACION

Cuadro No 6

VENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES

calidad de vida
del productor

ECONOMICAS Mejores Venta directa,
precios sin
intermediarios
SOCIALES Mejora la Genera empleo

AMBIENTALES Cuida el medio La fauna se Se conserva | Atrae la lluvia
ambiente recupera mejor el suelo cuando se
reforesta
COMERCIALES Clientes del | Ayuda a conocer
extranjero pi- los mercados
den calidad externos
CuadroNo 7
DESVENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES
ECONOMICAS No existe Aumenta el No hay diferencia
seguridad de los costo de entre el precio de
precios produccion los cafés
especiales y
convencionales
SOCIALES Genera mucha
expectativa en el
productor
TECNOLOGICOS | No sabemos que Se requiere Abono
tipo de abono informacion permanente
utilizar técnica
especializada
AMBIENTALES Riesgo de
contaminacion por
mal uso de
abonos
COMERCIALES Hay que buscar Los mercados
mercado en el especiales son
exterior restringidos
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Grupo de TECNOLOGIA

Cuadro No 8 ]
VENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES

ECONOMICAS Brinda mejores Mayores Podemos ser
precios ingresos por competitivos
valor agregado
SOCIALES Valorarnos Incrementa el Mejora la Compradores aportan para
Nnosotros empleo condicién mejorar la calidad de vida de
mismos econdmica de los productores
los productores
AMBIENTALES Interés en los Manejar y Aprovechar la
recursos conservar el | materia organica
naturales sueloy el
medio
ambiente
COMERCIALES Desarrolla la Eleva el Promociona Participar en eventos (ferias)
imagen del consumo nuestro café de
café peruano interno calidad
TECNOLOGICOS Tecnifica las | Estandariza la | Mejora la calidad
chacras calidad
Cuadro No 9
DESVENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES
ECONOMICOS Altos costos de | Alta inversion en Alta inversion en No tiene un Certificaciones
produccion infraestructura mano de obra precio adecuado costosas y
complicadas
SOCIALES Mala calidad de | Débil organizacion

vida sin capacidad de
negociacion
TECNOLOGICOS Falta Desconocimiento Baja produccion Mala calidad de | Desconocimiento de

implementacién

del proceso de

la produccion

los elementos

del productor produccion quimicos del suelo
Beneficio Falta de No se fertiliza Falta Mal trato a la planta
inadecuado que informacion adecuadamente infraestructura y | por sacar hierba mala
deteriora calidad manejo para de modo inadecuado
producir café
especial

Confusion entre

Producir café al

producto de azar, sin
calidad y informacion
producto
ecoldgico
AMBIENTALES Suelos
degradados
COMERCIALES No tener No sabemos a Falta ocupar un
mercado quién vender lugar en el mercado
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Grupo de COMERCIALIZACION

Cuadro No 10
VENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES
ECONOMICOS Mejores Asegura
Precios nuestra
economia
SOCIALES Mejora la Nos Mejora la
economia Integrarnos al educacion de
familiar mundo global nuestros hijos
AMBIENTALES Mayor
conciencia
ambiental
COMERCIALES Permite ser Permite Incrementa la
conocidos en mejorar el competitividad en
el mercado prestigio del el mercado
café nacional
TECNOLOGICOS Permite
mejorar
producto
Cuadro No 11
DESVENTAJAS OBSERVADAS EN EL NEGOCIO DE CAFES ESPECIALES
ECONOMICOS Precio de la Exigencia por Falta de medios | Precio igual que
certificacion es parte de las econdmicos para el café
alto certificadoras y invertir en convencional, no
compradores infraestructura hay diferencia
SOCIALES Dificultad para la Seguir como

organizacion de

siempre en la
rutina ancestral

los productores
TECNOLOGICOS No hay Falta de Poco interés de Falta de Desconocimiento de
infraestructura | comunicacién de | los agricultores en | conocimiento en | estandares y normas
para el beneficio | conocimiento y la asistencia el manejo de produccién
del café experiencias técnica
Falta de
asesoramiento
técnico a los

agricultores

AMBIENTALES

en el suelo

Falta de nutrientes

COMERCIALES

Desconocemos

mercado

nuevos nichos de
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DISCUSION

e Los resultados del trabajo participativo revelan la existencia de una diversidad de
problemas en torno al negocio del café, complejamente interrelacionados unos y
otros. No sélo existen problemas de organizacion, comercializacion y tecnologia,
sino que unos dependen de otros (por ejemplo, dicen que no tienen una posicién
firme en el mercado porque no estan organizados; no estan organizados porque no
tienen capital financiero; no tienen capital por la poca produccidén, porque no
acceden a recursos tecnologicos, por lo tanto tienen pocos ingresos y poca fuerza en
el mercado al momento de negociar, y no se organizan...), formandose un circulo
vicioso que mantiene al productor de café de la zona, en la pobreza y el
subdesarrollo.

e Asi como existe una variedad y complejidad de problemas interrelacionados, las
soluciones formuladas por los participantes también estan ligadas entre si. Dicen
gue para tener una mejor presencia comercial en el mercado tienen que organizarse
y mejorar su produccion, y para lograr estos propésitos tienen que lograr buenos
resultados en la comercializacion.

e Aparte de los problemas objetivos de naturaleza econémica (pocos ingresos, falta de
capital), tecnoldgica (poca produccion, falta de infraestructura o capacitacion técnica)
0 comerciales, se observa que existe un fuerte problema de desconfianza, que se
manifiesta tanto individualmente, a través de actitudes negativas personales ("son
egoistas"), como colectivamente ("muchas asociaciones").

e Ahora bien, estas relaciones de desconfianza no sélo se manifiestan entre los
productores, sino también con los otros actores de la cadena (por ejemplo, con los
comerciantes). Esta falta de confianza, hace mas dificil generar soluciones para los
problemas existentes.

e Respecto al tema especifico de los cafés especiales, un grupo del total de
participantes indic6 que son los mismos problemas (y eventualmente las mismas
soluciones) que se presentan en el café convencional. Sin embargo, otros grupos
indicaron problemas especificos, como la falta de conocimiento e informacion sobre
estos mercados, la igualdad de precios (entre un café especial y un café
convencional), y la falta de calidad en la produccion, entre otros. Las soluciones
sugeridas fueron acceder a estudios e informacion de mercados, buscar nuevos
mercados, asi como dar un mayor valor agregado a su produccién y acceder a una
mejor capacitacion técnica e infraestructura para el procesamiento.

e Los participantes manifestaron que los cafés especiales tienen ventajas y
desventajas de diferente indole, tanto econdmicas (ofrecer un mejor producto no
garantiza un buen precio) y comerciales (hay mercados, pero se desconoce dénde
estan), sociales (mejora la calidad de vida pero genera mucha expectativa no
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satisfecha), ambientales (hay que cuidar el medio ambiente pero la produccion
degrada los suelos) y tecnoldgicas (debemos tecnificar, pero hasta qué punto).

e Ahora bien, de acuerdo a lo observado podemos indicar que debido a la multiplicidad

y complejidad de los problemas existentes en torno al negocio del café,
independiente del café convencional o especial, el asunto debe ser abordado, por un
lado, de manera holistica, y por otro lado, desde una perspectiva de cadena. Parece
ser que actualmente’ se han enfocado las soluciones de manera puntual en
determinada &rea (comercial, organizacional o tecnoldgica), sin interrelacionar unas
con otras, y a partir de la "posicion" de los productores, sin vincularlos con los otros
actores de la cadena de produccion y comercializacion.

Una intervencion para el desarrollo debe orientarse a trabajar de manera conjunta,
participativa y colaborativa, con todos los actores de la cadena (parece que nunca
se han reunido todos los eslabones de la cadena), en la blusqueda de innovaciones
comerciales, organizaciones y tecnoldgicas, que surjan como creacion colectiva para
mejorar las capacidades de produccién y comercializacion, teniendo en cuenta la
identificacion de oportunidades de mercado y la respuesta que el conjunto de la
cadena pueda lograr para satisfacer las demandas de los consumidores, ya sea en
el mercado externo como en el mercado interno.

SINTESIS

En los campos organizacional, comercial y tecnoldgico del negocio del café se
perciben muchos y diferentes problemas, estrechamente relacionados unos de otros,
configurando un problema global.

En este sentido, las soluciones planteadas también se cruzan unas con otras, siendo
necesaria una vision integral que permita delimitar el problema y formular las
alternativas de solucion.

Alrededor de los cafés especiales existe un nivel de confusion en los productores
respecto las oportunidades que representa este negocio, percibiéndose en relacion
con este producto, tanto ventajas y desventajas.

Existe un serio problema de desconfianza, tanto en el eslabdn de los productores,
como entre todos los actores de la cadena productiva.

Se sugiere enfocar las soluciones desde una perspectiva holistica, buscando
innovaciones comerciales, tecnolégicas y organizacionales, considerando a todos
los actores de la cadena y, bajo un enfoque de demanda.

® Con cargo ha realizar una evaluacion objetiva sobre la actividades que han venido desarrollando las instituciones
de desarrollo en la zona con los productores de café.
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Anexo 1

LISTA DE PARTICIPANTES

. Jacinto Romero

. Banderley Silva

. Augusto Vasquez

. Mercedes Pérez

. Altamirano Surango
. José Juarez

. Gilmer Saldana

. Francisco Vasquez
. César Malca
10.Marcial Quispe
11.Martin Pasmo
12.Gerardo Goicochea
13.Luis Castillo
14.Jorge Ugaz
15.Lupercio Herrera
16.Carlos Estrada
17.Helgar Zelada
18.Indalecio Quispe
19.Arcesio Guerrero
20.Juan Huaman
21.Hilario Nayra
22.Fernando Lalangui
23.Janet Velasquez
24 .ltalo Salazar
25.Marino Arévalo
26.Belgna Fuentes
27 .Eufenio Vasquez
28.Eleuterio Quispe
29.Reiles Zapata
30.Edward Tantalean
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PROGRAMA

SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS

DE LOS CAFES ESPECIALES

Jaén, 12 de Agosto del 2005

HORA TEMA RESPONSABLE

08.30 - 09.00 Registro Céritas

09.00 - 09.15 Bienvenida Céritas

09.15 - 09.30 Contexto del Proyecto Representante de FAO
FAO

09.30 - 09.45 Objetivos del Taller Representante ITDG

09.45 - 10.00 Metodologia del Taller Facilitadores

10.00 - 10.30 Refrigerio

10.30-11.00 Los Negocios en el Nuevo | Facilitadores
Milenio

11.00-12.30 Problemas y soluciones Trabajo participativo
en el negocio del Café
(convencional y
especiales)

12.30 - 13.00 Presentacion plenaria Grupos de trabajo

13.00 - 14.00 Almuerzo

14.00 - 14.30 Definicién de cafés Representante Origen
especiales - Degustacion

14.30 - 16.00 Oportunidades, ventajas y | Trabajo Participativo
desventajas de los cafés
especiales

16.00 - 16.30 Presentacion plenaria Grupos de Trabajo

16.30 - 17.00 Beneficios del negocio de |Representante Origen
cafés especiales: caso

17.00 - 17.30 Préximos pasos y Representante ITDG y
conclusiones FAO

17.30 Agradecimiento y Facilitadores

despedida
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