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Presentacion



El Comercio Justo y solidario
esta determinado por practicas
comerciales diferenciadas,
que se basan en la justicia, en
el didlogo, en la transparencia
y en el respeto. Promueve la
equidad social, la proteccién
del medio ambiente y la
seguridad econdémica a

través de relaciones directas,
transparentes y justas.

Con el propdsito de apoyar
la organizacion de Ia
produccidon y comercializacidon
de productos saludables,
limpios y de calidad,
organicos, agroflorestales

biodinamicos de produccion,
la Cooperativa Sin Fronteras
Brasil (CSFBrasil), en sociedad
con el Proyecto AKSAAM,
sistematiza con este material,
conocimientos utilizados por

cooperativas y asociaciones en
América Latina y el Caribe.

Las cartillas aqui presentadas,
estan organizadas en 5

modulos:

1. El Comercio Justo
Internacional y el Mercado
de Productos Organicos
como oportunidades para
familias agricultoras;



2. El Mercado de Productos
Organicos y el Comercio Justo

Internacional;

3. La Certificacion de
Productos Organicos

y de la produccidony
organizacion para el mercado
justo y/o organico;

4. Aspectos basicos para la
comercializacién en mercados

diferenciados;

5. Planificacidén de la
produccion y organizacion
para el mercado justo y/o
organico.

Este material esta basado
en la experiencia de la

Cooperativa Sin Fronteras y
viabilizado a partir del Proyecto:
Apoyo a las Relaciones
Comerciales de Cooperativas
y Asociaciones del Nordeste
de Brasil junto al Comercio
Justo y Solidario, desarrollado
junto con la Universidad Federal
de Vicosa/UFVy el Instituto de

Politicas Publicas y Desarrollo

Sostenible/IPPDS, la Fundacion
Arthur Bernardes/FUNARBE
y el AKSAAM/Adaptando

Conocimiento para Agricultura

Sostanible y Acesso a Mercados.

Sitio: www.csfbrasil.org.br
Instagram: @csf_brasil

E-mail: cooperarsemfronteiras@gmail.com
Facebook: CSF Brasil



http://www.csfbrasil.org.br
http://www.instagram.com/csf_brasil
https://www.facebook.com/CSF-Brasil-240573781235074
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Introduccion



En las demas cartillas de

esta coleccidon conocimos
caracteristicas de los mercados
de productos organicos y
del comercio justo. Ahora,

vamos a profundizar un poco
sobre los pasos que pueden
ser dados para insercion de

los productos en mercados
diferenciados de productos
organicos y del comercio justo,
llevando en cuenta procesos de
comercializacion de productos
tanto al mayor como al detal,
para mercados formales y mas
estructurados.




Identificacion de
oportunidades de
mercados



El primer paso que debe ser

dado para comercializacion de los
productos es la identificacion de
las oportunidades de mercado para
descubrir los canales y nichos mds
adecuados para su produccion.

Es recomendable la elaboracion de un
estudio de mercado para conocer el
tamafio del mercado, las exigencias
de cada tipo de comprador, la
competencia, los precios praticados
y otros aspectos importantes que
ayudaran al emprendimento a definir
las oportunidades que mejor se
encajan en su realidad.

La identificacion de mercado
puede ser hecha de diversas formas
incluyendo levantamiento de datos
e informaciones junto a las empresas
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compradoras, empresas vendedoras
de los productos (competencia),
certificadoras, asociaciones
comerciales, distribuidoras y también
junto a los consumidores. Las ferias
especializadas son excelentes locales
para conocer las tendencias del
mercado, competencia, proveedores
_ de insumos, socios para tercerizacion
de procesos y hacer la prospeccidon de
I, nuevas oportunidades de negocios.

Las certificadoras de productos orgénicos 'y

del comercio justo también poseen un papel
importante, pues son actores que se relacionan
con practicamente todos los eslabones de |a
cadena productiva, siendo buenos mediadores
de negocio entre las organizaciones productivas y
el mercado comprador.
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|dentificadas las oportunidades,

es importante hacer una analisis
profundo de la real capacidad de
abastecimiento, considerando los
volimenes demandados, exigencias

de calidad, registros, certificaciones,
costos especificos relacionados a las
oportunidades levantadas y precios
practicados por el mercado en cuestion.




Evaluacion: capacidad
de abastecimiento,
precio. desarrollo de
cartera de producto



La evaluacidn de la capacidad de abastecimiento
es esencial para que el emprendimiento esté
preparado para negociar y tenga seguridad

de colocacion de sus productos y mantener el
abastecimiento a largo plazo.

Estas informaciones también son muy
importantes para la planificacion de la safra,
incluyendo la produccién de las materias primas
en el campo, adquisicidn de insumos, embalaje, etc.

Otro punto importante se relaciona con el precio
de costo de producto, el cual debe llevar en cuenta
los costos de produccién (materia prima, insumos,
agroindustrializacién), logistica (almacenamiento,
distribuicion), impuestos, comercializacion
(esfuerzo de ventas, promocién, muestras,
degustaciones, pérdidas, etc.), margen esperada del
emprendimiento, entre otros, para que se pueda
evaluar con claridad si el precio practicado por el
mercado es viable o no para el emprendimento.
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En ventas para supermercados es importante
observar que en muchos casos es necesario tener
promotores para hacer la reposicion y mantenimiento
de los productos en las estanterias, ademas de observar
con mucha cautela las reglas de descuentos y multas
establecidas en los contratos mediante situaciones
especificas (pérdidas, promociones, atrasos en la
entrega, inconformidades, etc.) y que
necesitan ser consideradas en el
costo del producto.

Importante resaltar que el
precio de venta, en general, es
determinado por el mercado y el
precio de costo es el principal
elemento para acotar los
limites de negociacion del
proveedor, el cual debe
considerar aun los margenes
de contribucidn esperada en la
venta de aquel producto.
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Hay que resaltar que a pesar de ser en general
una produccion en baja escala individual
existen espacios para ganancias coletivas. Esa
es la filosofia del cooperativismo.

Por lo tanto, delante de la produccidn

en menor escala, una de las estrategias
colectivas utilizadas para la ampliacion del
ingreso liquido final esta en la reduccion de
costos y ganancias compartidas. Eso puede
ser alcanzado por la compra conjunta de
materias primas, por la distribuicion conjunta
diluyendo los gastos logisticos y en algunos
casos por el inventario conjunto y por la venta
conjunta ampliando el poder de negociacion
con redes de compradores. Para todos estos
casos el cooperativismo es un potencializador
de ganancias.
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Como instrumento de negociacion con clientes
mas estructurados, es bastante recomendable
organizar las informaciones del emprendimiento
y de los productos en una cartera que contenga
esencialmente las siguientes informaciones:

Presentacion institucional;

e Pesentacion del produto;

e Historia del producto, de la especie o variedad, identidad con
el territorio, tradiciones asociadas, etc.;

 Ficha técnica del produto;

e Laudos (analisis microbioldgica y quimica y otros exigidos);

e Certificados (organico, comercio justo y otros)¥;

* La informaciones sobre la certificacion estan disponibles en las cartillas
especificas sobre este tema.
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* Tabla de precios con la politica comercial (medios de pagos,
cuotas, descuentos, etc);

e Potencial de oferta y estacionalidad (cuando exista);

e Costo y tipo de promocion.

Estas informaciones pueden ser disponibilizadas de forma
virtual o impresa y organizadas en catalogos y otros

materiales promocionales.
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Envio de
muestras



Avanzadas las negociaciones
generalmente el potencial
comprador solicita el envio
de muestras para evaluacion
del producto antes de la
confirmacion del negdcio. La
muestra provista debe ser
fiel al producto que sera
ofrecido. Es comun que los
emprendimientos se esmeren
en exceso en la seleccion de lo
que esta siendo enviado como
muestra, sin embargo, no es
correcto y ciertamente traerd

problemas futuros, enviar
una muestra que no sea

compatible y fiel al producto

que se dispone para abastecer.
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Registro, analisis del
cliente y definicion de
condiciones del contrato



En medio al proceso de efectivacion
del contrato es necesario avanzar

en el registro del emprendimento y
los respectivos productos junto a la
empresa compradora. En paralelo es
importante el emprendimento hacer
analisis de registro del cliente y
avanzar en los términos que seran
establecidos en el contrato.
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Analisis del cliente
para reduccion
de morosidad



En caso del Comercio Justo
Internacional, el propio sistema
es disefiado para garantizar

el pago, generando un poco
mas de tranquilidad y menor
riesgo al emprendimento. En
caso del mercado de productos
organicos el riesgo es mayor

y exige una gestion mas
calificada por parte de quien
vende.

Para analisis del cliente,

el emprendimento puede
usar varias estratégias para
evaluar si el potencial cliente
es buen pagador. La busca

de referencias con otros
proveedores y el analisis de
registro junto alos drganos
de proteccion al crédito como
Sistema de Proteccidn de
Crédito (SPC) y SERASA son las
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formas mas utilizadas en Brasil.

EI SPC provee informaciones
sobre existencia de deudas

de la empresa consultada
junto al comercio en general
en distribuidoras de energia

y agua, mientras el SERASA
informa si existen débitos
junto a bancos e instituciones
financieras (tarjeta de crédito,
cheques sin fondo o atraso en
financiamientos). Es posible

pagar mensualmente para
tener acceso a la plataforma de
consulta o contratar el servicio
de empresas especializadas que
hacen la evaluacidn del historico
de cumplimiento financiero.

De esta forma, es muy
recomendable, antes de
aprobar los contratos, que se
haga el registro del cliente
solicitando informaciones

basicas de la empresa (nombre,




CNPJ, inscripcién estadual,
referencias de proveedores)
y de los socios (nombre
completo, documento de
identidad o cédula de identidad
denominado en Brasil con

las siglas RG, Registro Geral y
CPF, Cadastro de Pessoa Fisica,
y se proceda a la consulta
para minimizar problemas de
morosidad. Es recomendable

crear internamente un limite
de crédito de compras para
los clientes conforme su

porte financiero evitando que
clientes pequefos efectuen
pedidos enormes, que no
tengan condiciones de pagar.
Este limite va siendo ampliado
conforme se gana confianza en
el relacionamiento.

El uso de boletos con registro
de protesta en notaria como
medio de pago también reduce
el riesgo de morosidad y puede
ser una medida adoptada.




Elaboracion
del contrato



En el caso de los contratos con
empresas del Comercio Justo
Internacional las condiciones
contractuales son mas
tranquilas, ya que las reglas
son establecidas y monitoradas
por las certificadoras. En
general, los contratos deben
establecer: volumen y patrén
de producto negociado;
responsabilidad por el tramite
y costo de la logistica de envio

de la remesa; precio de venta
que no puede ser abajo del
precio minimo establecido para
aquel producto; prevision de
fecha de entrega de la remesa;
condiciones de pagamento
incluyendo la primera cuota
anticipada y demas cuotas para
finiquito del pago; valor del
premio o bono; y cédmo ese
premio podra ser utilizado por el
emprendimento.
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Para las ventas fuera del
Comercio Justo generalmente
las empresas compradoras
poseen modelos de contrato
con terminos y lenguaje

muy técnicos y de dificil
entendimiento para los
emprendimentos que no estén
acostumbrados con ese tipo de
negociacion.

Para la elaboracion del
contrato de abastecimiento,
especialmente cuando se
trata de gran volumen de
producto(s), es recomendable
que se tenga una asesoria
juridica experiente que
observe si no existen clausulas
que puedan perjudicar el
emprendimento.
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CONDICIONES BASICAS ESTABLECIDAS EN EL CONTRATO:

I Especificacion del produto;

Proceso de pedido y entrega (volumenes,

plazos, locales de entrega, etc);

|I Precios y forma de pago;
Responsabilidades de las partes; Il

Multas y descuentos atribuidos en situaciones especificas
(atrasos en la entrega, inconformidades, perdidas, etc);

Exigencia de bonificacién (donacién de productos)
y pagamento para registro;

|I Plazo de vigencia y condiciones para rescision;

Uso del sello. Il
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Preparacion y envio
de [a remesa para
ventas al exterior




En el proceso de exportacion
de mercadurias existen

varias modalidades de
relacionamiento entre el
vendedor y comprador
(INCOTERMS o Términos

Internacionales) que delimitan
el responsable por el pago
del flete, el local de entrega,
la necesidad de contratar un
seguro, etc. Los modelos mas
utilizados son:

El comprador asume la colecta de laremesa en

EX WORKS

el origen del vendedor. El transporte terrestre,

En el origen

costo, seguro y flete internacional son pagados

por el comprador;

FCA El comprador recibe la mercancia en un
FREE CARRIER transportador definido por él. El transporte
Libre en el terrestre, costo, seguro y flete internacional son

transportador pagados por el comprador.
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FOB El comprador recibe la mercancia en un puerto

FREE ON BOARD
Libre a bordo

de embarque definido entre las partes. El costo,
seguro y flete internacional son pagados por el
comprador.

CIF El comprador recibe la mercancia en un puerto

COST INSURANCE de destino definido entre las partes, siendo el
AND FREIGHT

Costo, seguro y flete

costo, seguro y flete internacional pagado por el

vendedor.

Definir la modalidad es crucial para saber el grado en que est3
involucrado y responsabilidad del exportador frente a aquella
remesa que debe reflejar una construccion de precios de venta.

En el Comercio Justo Internacional generalmente el tramite y el
costo de envio de los productos para el exterior es una atribucion
de la empresa compradora, sin embargo el emprendimiento
vendedor debe dar todo suporte para el envio de la remesa.
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En general los pasos para envio de las remesas al exterior son:

* Definicidon de la exportadora comercial que hara la remesa;

* Definicion de modalidad de envio, plazo y local de colecta o
entrega de la remesa;

e Preparacidn de la carga, incluyendo identificacion de la
mercancia, paletizaciéon y consolidacién del conteiner;

Emision del Certificado Fitosanitario (caso haya necesidad);

Despacho aduanero, almazenamento y liberaciéon de la carga;

Recebimiento y conferencia de la carga en el exterior;

Pago de la parcela final, bonos;

Comprobacidon del uso del premio;

e Conclusion del contrato.



Recibimiento de [as

Ordenes de Pago
del exterior



Para de las
ordenes de
el emprendimento

debera buscar su agencia
bancaria de relacionamiento
para solicitar el

que son los cddigos que
el cliente en el exterior requiere
para poder auna

cuenta bancaria desde otro pais.

Cada banco tiene

de cobranza para
hacer la
y el emprendimento que recibid
el recurso tendra que montar
un junto al banco
enviando la
que justifique el recibimiento
dela . Serd

necesario rellenar el



online explicando el origen

y motivo del recibimiento del
pago y anexar el contrato

de ventay elinvoice/fatura
para que el banco analice los
documentos y libere la remesa
para realizaciéon del cambio.

Aprobada la documentacion

el emprendimiento hace la
contratacion del cambio
conforme la tasa del dia a través

de la negociacion con lamesa
de cambio de la institucidn
bancaria. Serad descontadala
tarifa de contrato de cambioy
el Impuesto sobre Operacidn
Financiera (1OF).

Para érdenes de pago abajo
de 3000,00 $ no es necesario
montar ese procesoy la
contratacion de cambio es
simplificada.



Experiencia en el tema:
Cepicafe Norandino



¢POR QUE SURGIO?

La Norandino es la denominacidn actual de
la Cepicafé — Central Piurana de Cafetaleiros.
Surgid al inicio de los afios 1990, a partir

de la necesidad de buscar una forma

de comercializacion mas justa para los
pequefnos productores de café de la region
norte de Pery, Estados de Piura, Cajamarca,
Dumbes, Lambayeque, Amazonas y San
Martin. La lectura hecha por un conjunto

de lideres identificd la necesidad de superar
dificultades por las cuales pasaban las
familias agricultoras de la regidn, por el

bajo precio de sus productos y teniendo la
mineracidon como alternativa econdmica,
pero que en vez de solucionar la situacion la
agravaba. Buscaron apoyo de la cooperacion
internacional, que los apoyd con programas
de capacitacion con el objetivo de revalorizar
la economia familiar.



¢QUE VENDE ACTUALMENTE?

Ademas de café, la Cooperativa trabaja con
cacao, azucar mascabado y aceite esencial de
menta.

¢{CUANTOS SOCIOS POSEE?

En casi tres décadas de actuacidn, fue posible
evolucionar para una cooperativa que
comercializa la produccidn de cerca de 7000
familias agricultoras.

{CUAL ES LA PRINCIPAL ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION?

La Norandino se especializd en la exportacion
de sus productos. Para eso, buscd las
certificaciones apropiadas. Como su mercado
preferencial es el Fair Trade — Mercado Justo
Internacional, posee el certificado FLO, visto



por ellos como imprescindible. Ademas de Ia
FLO, Norandino posee certificacion SSP, Rain
Forest Nathurland, Control Unidn, OCIA.

Las ventas de la Norandino son para el
mercado interno, pero principalmente para
diversos paises europeos y EEUU.

{CUALES SON LOS FATORES DEL EXITO DE LA
ORGANIZACION?

Uno de ellos fue la organizacion
administrativa, que permitidé mejor cuidado
contable, transparencia y crecimento de los
productores, en los cuidados poscosecha
de su produccidn, mejorando asi su calidad.
Otro factor de éxito fue la busqueda de la
certificacion Flo — Fair Trade Internacional.
Camino definido por Cepicafé para entrar
en el mercado de exportacién con cierta



garantia, dado por los cuidados del Sistema,
entre ellos el precio minimo para los
productos comercializados. Santiago resalta
también como carateristicas importantes
del sistema FLO el pago adelantado de parte
de la ventay el premio, que propician la
capacidad mayor de inversiones colectivas.
Sin duda, la creciente capacidad de gerencia
y organizacion interna que permite mayor
fluidez de los productos al mercado,

mayor conocimiento de los compradores

y la capacidad de entrega continua en
cumplimiento a los mercados.

¢CUALES RESULTADOS MAS CONCRETOS
ALCANZADOS?

Los principales avances que pueden ser
observados son la recuperacion en el
potencial de la agricultura para generar



riqueza para la region, asi como una
elevacion en el nivel de educacion de los
asociados, con inndmeros programas de
educacion capitaneados por la Cooperativa,
con apoyo de la cooperacion internacional.
Actualmente muchos jévenes cursan carreras
universitarias, con visible impacto en sus
familias y comunidades. Norandino ofrece
periodicamente cursos de formacidn de
lideres, cuyo objetivo es preparar un conjunto
de personas para garantizar el futuro de la
organizacion.

PARA MAYOR INFORMACION:

www.cooacnorandino.com
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