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DIALOGO CON RONALD SOLIS,
EMPRESARIO AGRICOLA COSTARRICENSE

Lo que sigue es parte de una extensa conversacion que la Directora de PERSPECTI-
VAS RURALES, Laura Pérez E, y el Editor de la Revista, Tomds Saravi, mantuvieron
con Ronald Solis, sociélogo y empresario agricola costarricense, integrante de las jun-
tas directivas de la Cdmara de Agricultura y Agroindustria y la Cdmara de Expor-
tadores, y ex vicepresidente de la Asociacion Costarricense de F. loricultores.

¢Cémo ve usted la realidad y las perspec-
tivas de la pequefia produccién agrope-
cuaria en el contexto latinoamericano y
mundial?

Pienso que hay perspectivas, pero no
son ficiles para la pequefia produccién. Si
uno se pone a pensar en las actividades re-
lacionadas con el sector agricola en nuestros
paises, se comprueba que las grandes com-
pafiias han copado muchos de los productos
mds importantes. Creo que en la tendencia
actual de globalizacién y de apertura de
mercados, si no se trabaja con eficiencia y
no se cumplen en nuestros pafses lati-
noamericanos las exigencias de calidad,
puede fracasar mucha gente. Hay que enten-
der que si no se alcanza la calidad que exige
el mercado, simplemente no hay posibili-
dades de incorporarse a €l
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En ese contexto, hay una serie de activi-
dades, que se ha dado en llamar “nichos de
mercado”, que en general no son represen-
tativas de la actividad econémica de los gran-
des paises consumidores (Europa, Estados
Unidos) y que algunas veces no interesan a
las grandes compariifas, Alli, justamente, es
donde yo siento que hay mds posibilidades
para las pequefias empresas.

Creo también que, para que la pequefia
produccién aproveche esos ‘“nichos”, es
muy importante la organizacidn, porque re-
sulta muy dificil que una pequefia empresa
pueda entrar al mercado sola, pues deben lo-
grarse niveles minimos de transporte, por
ejemplo, de volumen o de peso, y deben
considerarse las caracteristicas de los envios
seglin sean terrestres, maritimos o aéreos.
Hay una serie de limitantes que requieren
determinadas condiciones, y se afiaden cos-
tos tales como los de agentes de aduana.
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Los costos de transporte y todos los cos-
tos relacionados con poner el producto en el
destino final son muy grandes. Frente a esa
realidad, el pequefio productor tiene varias
alternativas. A mi juicio, la alternativa mds
legitima y mds légica es el modelo coopera-
tivo. Lamentablemente, en el pasado hubo
muchos aspectos que llevaron a las coopera-
tivas al fracaso y no existe actualmente la
mejor imagen sobre lo que son las coopera-
tivas. Para mf la cooperativa, especialmente
si se sabe administrar bien y si se sabe
orientar adecuadamente, puede desempefiar
un papel trascendental en la produccién y en
la exportacion.

Muchas veces, las limitaciones de las
cooperativas han estado en la poca capaci-
dad gerencial, que tiene que ver no s6lo con
las personas vinculadas a la administracién,
sino también con quienes estdn vinculados a la
exportacién propiamente dicha. Muchas veces
quienes manejan una empresa pequefia no
estdn acostumbrados a trabajar con otro tipo
de empresa en la que se manejan perspecti-
vas de exportacién y operaciones de mayor
volumen. Y, en ciertas ocasiones, los pro-
ductores, sin ninguna mala intencién, des—
truyen la gallina de los huevos de oro.

En Holanda, por ejemplo, que es un pais
exportador, los floricultores tenfan serios
problemas, pero lograron organizar las
subastas. Y terminaron no sélo perfec-
cionando su sistema de exportacidn, sino
también comercializando los productos de
muchos paises. Por medio de la subasta ob-
tienen las flores que ellos no producen, en
los momentos en que ellos no tienen
cosecha y las exportan a toda Europa y el
resto del mundo. Han logrado el doble ne-
gocio de mercadear mejor sus flores y de lo-
grar mercadear las flores de muchos otros
productores del mundo.
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En Costa Rica hay cooperativas que han
logrado éxito, como la Dos Pinos, que aglu-
tina cerca de dos mil productores de leche,
con un promedio de entrega de 400 o 450
litros diarios; es una empresa de la cual se
dice que es la principal empresa agroalimen-
taria de Centroamérica y exporta a muchos
paises. O sea que esa empresa, que ya cum-
plié 50 afios, ha logrado también proyec-
tarse al exterior. Creo que ese modelo,
reflejado en el caso holandés y en el ejem-
plo Dos Pinos, es una alternativa.

La otra alternativa consiste en aprove-
char las compafifas privadas que ya existen
en el pafs, que estdn en estos mercados y
que, en muchos casos, podrian ofrecer sus
servicios como “‘organizadores de las expor-
taciones”, si hubiera politicas del Estado en
ese sentido -que deberfan estimularse-, por-
que son empresas que ya han ganado mer-
cados y ya conocen los estdndares de
calidad y otros aspectos que se demanda en
otros pafses. De tal modo, se podria dar
oportunidades a pequefios productores en
esos mismos productos. Hay experiencias
en ese sentido; en el caso de la empresa que
yo dirijo, tenemos produccion propia y con-
tamos también con un grupo de 25 mini-
productores (algunos de ellos mujeres) y
el modelo utilizado es el que estoy des-
cribiendo.

Hay otras empresas que, ademds de su
produccién propia, también han promovido
a productores de la zona que producen
naranjas, por ejemplo. Creo que son alternati-
vas que se deben desarrollar. También pienso
que los pequefios productores, tal vez con la
ayuda del Estado y de las ONG pueden or-
ganizar algunas compafifas comercializadoras,
especializadas en mercadeo internacional.
Las hay en muchos paises y han sido parte
del desarrollo de muchos de ellos. Son com-



pafifas que se especializan en muchos pro-
ductos, las llamadas trading companies, que
exportan lo que hay en el mercado. Pueden
tanto exportar chayotes como tubérculos,
follajes o productos industriales. Esa puede
ser otra alternativa, que vale la pena analizar,
para los pequefios productores.

Hay una gama de alternativas. Las me-
jores son aquellas en las cuales el pequefio
productor tiene mds presencia, mds partici-
pacién en la comercializadora de expor-
tacién, que les puede ofrecer mejores
posibilidades que las propias comerciali-
zadoras del mercado interno. '

¢Qué puede decirnos sobre el tema de la
formacién de los pequefios productores
para desenvolverse en ese medio y cémo
pueden tomar contactos entre ellos mis-
mos, incluso para formar, eventualmente,
esas trading companies a que Ud. se ha
referido? Porque ese es uno de los temas
donde el pequefio productor ha quedado
muy aislado, a pesar de ciertos
asesoramientos del Estado y de las ONG.

Es un campo muy importante en la for-
macién de los productores. Me he dado
cuenta de que los clientes no sienten que
estoy exportando algunas veces productos
de 25 agricultores; para ellos hay una cali-
dad homogénea, un solo servicio. Eso de-
muestra que al pequefio productor se le debe
dar apoyo técnico, se le debe decir cudndo
sembrar, qué sembrar. Nosotros producimos
cerca del 50 por ciento de todo lo que ex-
portamos, el otro 50 por ciento lo logramos
por medio de pequefios productores, pero
bajo un esquema muy cuidadoso; no es el de
algunos que van a ver que hay por ahf, y
tratan de pagar el menor precio posible, sino
que lo hacemos bajo una visién mds pro-
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fesional. Nosotros tenemos la fortuna de
que, en diez afios, nunca nos ha quedado de-
biendo nada ningiin comprador en el exte-
rior, y tenemos clientes de mds de ocho
afios. Es un “matrimonio”, en el cual es ne-
cesario el servicio permanente y la sinceri-
dad. Eso es algo que a los latinoamericanos
algunas veces nos falla: cometemos un error
y tratamos por todos los medio de no re-
conocerlo. En la mentalidad del europeo,
del norteamericano, eso no entra; por eso a
veces no les resulta cémodo hacer negocios
con latinoamericanos. Hay que tener mucha
honestidad para reconocer cuando uno
cometié un error y cuando hubo algin
problema ligado al transporte, para entonces
buscar alguna solucién y no vender un pro-
ducto como de primera, sino darle una
salida mds rdpida. Tiene que haber una
comunicacién muy buena y muy fluida.

En ese sentido, nosotros tratamos de
planificar las siembras con los productores.
Les damos el apoyo que podemos, les reco-
gemos el producto a granel en la finca para
que no tengan que pensar en transporte.
Nosotros lo clasificamos y les devolvemos
lo que no califica. Y en los productores
tiene que existir la mentalidad, que es muy
importante en la exportacidn, de que lo que
no califica es basura, o es abono orgénico,
pero no es producto. En mi caso, nunca he
querido desarrollar el mercado local con los
sobrantes; algunas veces me preguntan por
qué no, si en realidad podrfa hacerlo. No me
interesa hacerlo porque si abro la puerta del
mercado local para los sobrantes, bajo la
guardia de la calidad. Eso sucede tanto en
empresa como en el caso de productores
pequefios. Ellos tienen que entender que lo
que no califica no sirve. Esa es la forma en
que ellos pueden lograr esa cultura de ex-
portacién que es tan necesaria, que tiene que
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ver con producir en ciertas épocas, producir
con ciertos estindares, darle un manejo
adecuado a la flor, que no se puede cortar a
cualquier hora (hay que cortarla a ciertas
horas), hay que mantenerla a la sombra, hay
que manejarla en baldes con agua o mane-
jarla en cajas con cierto cuidado: toda una
serie de detalles, en fin, que permiten que al
fin de cuentas se alcance el éxito para todo,
para el pequefio productor y para la empresa
que exporta. Asf se logra también la confianza
de los productores agricolas que al menos en
Costa Rica, tienden a ser muy desconfiados;
debe tenerse en cuenta que muchas veces
han sido maltratados, que se han apro-
vechado de ellos.

La caracteristica que debe imponerse es
la honestidad de parte de los dos lados. Es
algo que no se menciona nunca y no aparece
en las estadisticas. Al principio yo les daba
a los pequefios productores la oportunidad
de que ellos hicieran los paquetes, pero me
encontraba muchas “decenas de nueve”, o
en los paquetes iba en el centro una que no
calificaba, y eso es fatal. Para llegar a cier-
tos mercados, y pagar fletes muy altos, es
lamentable que sucedan esas cosas. La his-
toria nos ha demostrado que el pequeiio pro-
ductor puede lograr calidad y puede salir
avante con empresas que son pequefias, con
exportaciones a Europa, Canadd, Estados Uni-
dos, si se cumplen todas las normas.

En ese aspecto hay que desarrollar una
labor cuidadosa entre los productores y ex-
portadores, para revivir la confianza entre
los seres humanos y definir muy claramente
las reglas del juego. Eso forma parte del
pasaje de productor a empresario, que ne-
cesita tener en cuenta las normas que hemos
mencionado, pero debe considerarse que
en esas actividades se viven situaciones de
riesgo. Si la gente no asume una actitud
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de riesgo, no hay verdadera actitud empre-
sarial. Pero si los riesgos se tienen en cuenta,
se asurne, el reto. En algunos casos, los pro-
ductores bajo mi coordinacién hacian llegar
los productos empacados al puerto y debfan
enfrentar situaciones como las de sanidad
vegetal en Estados Unidos, donde si aparece
un insecto se pierde todo el embarque y hay
que pagar la destruccion del embarque.

Cuando al productor le pasa eso alguna
vez, comprende la complejidad del proceso
de exportacién. Para entenderlo bien, tiene
que vivir la experiencia. Creo que alcanzar
la mentalidad empresarial es fundamental.
Y eso se logra, a mi juicio, como se hace en
las cooperativas: las cosas alli se aprenden
voluntariamente, no por imposicion. Las
cooperativas, cuando surgen por la voluntad
de las personas, empiezan con el pie dere-
cho. En mi caso, yo nunca le he dicho a
nadie que “siembre” para la exportacion.
Son los productores los que se arriman y
dicen: ‘“‘quiero sembrar, me gustaria sem-
brar; he visto que-a fulano le va bien”. En-
tonces yo explico c6mo es el asunto, que se
deben asumir ciertos riesgos. Normalmente,
con ese esquema tienen que salir las cosas
bien. Pero debe existir un cambio y una dis-
posicién del productor para tener una acti-
tud mds agresiva.

En algunos casos, nuestras pequefias ex-
portaciones enfrentan problemas porque
surgen ofertas de otras regiones, por ejem-
plo de Africa, donde los costos son menores
(los salarios pueden ser varias veces supe-
riores en Costa Rica que los de otros paises,
incluso de Latinoamérica). Eso nos obligaa
tener mas exigencias. A la larga, las dificul-
tades -si se sabe manejarlas- son excelentes
aliados para salir adelante, porque la gente
hace las cosas con mayor cuidado y los re-
sultados son mejores y se puede competir.




{Qué opina de la incidencia de las politicas
aperturistas en el sector agropecuario?

Como dicen algunos, la apertura en
muchos casos €s una gran amenaza, pero
también es una oportunidad. Tenemos que
tratar de ver como convertimos las ame-
nazas en oportunidades. Los pequefios pro-
ductores, e incluso empresarios de cierto
tamafio, sienten temor porque piensan que la
apertura y la globalizacién los van a des-
truir. Deberiamos superar ese temor con una
posicibn més seria, de més estudio, de
mayor andlisis de alternativas y de mayores
exigencias hacia el mismo Estado (en Costa
Rica hay posibilidades de la banca nacio-
nalizada que muchas veces no son bien
aprovechadas, para que sea realmente una
banca de desarrollo).

Algunos productos que tradicionalmente
hemos considerado en Costa Rica como de
mercado interno, y que a veces se les han
pagado muy mal al productor, con las
nuevas normas se compran en el exterior
(como en el caso del frijol) a precios del
mercado internacional. Se ha planteado la
alternativa de producir los frijoles que se ne-
cesitarfan en el pafs, con precios muy simi-
lares a los del mercado internacional. Si los
importamos hay que pagar altos precios:
¢por qué no producirlos aqui y pagar esos
precios a nuestros productores? De esa
manera, ademds de apoyar a nuestros
propios agricultores, se economizarian cos-
tos de flete, de comisiones, etc.

Hace poco tiempo tuve una experiencia
que me dejé varias lecciones importantes.
En Costa Rica se importan muchos insumos
que sirven como materia prima para elabo-
rar concentrados de alimento para ganado y
aves. Hace alrededor de dos afios hubo un
alza muy fuerte en el mercado mundial de
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esos productos, que llegaron a aumentar un
cien por ciento. Hubo iniciativas muy in-
teresantes de algunos sectores, como la Coo-
perativa Dos Pinos y la Cdmara de Productores
de Insumos Agropecuarios, que se acercaron a
la Cémara de Agricultura e Industria para
tratar de hacer alianzas. Preguntaban por
qué productores nacionales no elaboraban,
si no todos, al menos parte de los insumos
que debian comprar en el mercado de Nueva
York o en la Bolsa de Chicago, con los con-
siguientes costos de flete y riesgos.

Se pueden plantear alianzas muy intere-
santes para el pequefio y mediano productor
en las cuales empresas de este pafs que im-
portan grandes cantidades de esas materias
primas para elaborar concentrados (y algu-
nas de esas empresas ya son cooperativas,
afortunadamente) pueden pagar en Costa
Rica esos insumos al mismo precio que se
paga en el mercado internacional. Esa seria
una forma inteligente de que productores
marginados o desplazados elaboraran esos
insumos para el mercado interno y tuvieran,
incluso, la posibilidad de salir al mercado
mundial. De esa manera gana el pais, por-
que aumenta y diversifica la producci6n, y
se fomenta la cultura de exportacion, se fo-
menta la investigacién de productos alterna-
tivos para los concentrados y, al mismo
tiempo, el pafs logra mayor seguridad alimen-
taria. Simultdneamente, las compaiifas cos-
tarricenses no tienen que pagar fletes y otros
rubros para conseguir los insumos nece-
sarios. Esta es una interesante alternativa de
la globalizacién para los pequefios y me-
dianos productores, una respuesta a las in-
quietudes de UPANACIONAL y otras
organizaciones.

Tuve la oportunidad de participar, con la
Cédmara de Agricultura y Agroindustria y el
Instituto Nacional de Aprendizaje, en semi-
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narios donde se explicaba qué es la globali-
zacién. Si algo produce temor es lo
desconocido. Algunas veces el fantasma no
es tal fantasma, ni es tan grande. Alli el
Estado debe jugar un papel mucho mds ac-
tivo en cambiar la mentalidad de los produc-
tores. Me preocupa comprobar que en
muchas oportunidades s6lo se piensa en el
financiamiento; se habla de reingenieria,
pero hay cosas muchisimo mds elementales,
mds sencillas de lograr. Lo que hay que
hacer es un esfuerzo humano mds que
econémico. Un esfuerzo en la actitud del
gobierno, de los empleados piblicos, en las
mismas ONG. Creo que hace falta una
vision diferente.

(Ud. cree que en los ultimos tiempos
desde las instituciones piblicas, desde el
Ministerio de Agricultura, desde el Mi-
nisterio de Comercio Exterior, se han
dado pasos importantes en la formacién
de esta conciencia de la cual estamos ha-
blando?

Creo que si se ha logrado més concien-
cia. No sé hasta donde debe ser ésa la labor
de un ministerio, porque en ese plano es la
realidad misma la que se expide. Desde mi
perspectiva de directivo de la Cdmara de
Agricultura y Agroindustria, me preocupa
que pasan los afios y nuestra preocupacidn
es defendernos y nada mds. Nos han absor-
bido los cambios en la legislacién y cosas
por el estilo, que han producido mucho des-
gaste. El Ministerio de Agricultura ha cumpli-
do muchas veces funciones de comunicacién,
de entendimiento, de analizar muchas cosas
que tienen que ver con aranceles, con reglas
fitosanitarias, con los aspectos ecoldgicos
(que en ciertos aspectos se han vuelto como
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un dogma, con planteamientos algunas ve-
ces demasiado extremistas).

En realidad, si hay paises que han con-
taminado este mundo, son los europeos, y
son especialmente las ciudades las res-
ponsables de los mayores problemas. Algu-
nas veces, esos sectores europeos que han
contaminado muchisimo han tenido que
crear legislaciones muy fuertes a causa de lo
que ellos mismos han dafiado, y en muchas
ocasiones tratan de pasar eso como calcado
a nuestros paises. No consideran que nues-
tros productores no tienen los mismos in-
gresos, ni el mismo nivel de vida que ellos.
Los problemas ecolégicos que nosotros
tenemos surgen en buena parte de recomen-
daciones de organismos como el AID u
otros, debido a la tecnologia que nos tra-
taron de introducir. Después aparecen pro-
blemas y nos quieren aplicar ciertas
medidas, nos quieren hacer aparecer como
“los malos de la pelicula”.

A mi juicio, las ciudades son las mayo-
res productoras de contaminacién. Uno no
encuentra en el sector urbano, en las amas
de casa, el menor cuidado en el uso de los
detergentes, ni en los establecimientos in-
dustriales ninguna preocupacién por los
aceites y otros elementos contaminantes que
se depositan en los rios. La ciudad no hace
nada por respetar el medio. Sin embargo, los
agricultores son acusados de ocasionar los
grandes problemas ecolégicos. Debemos
analizar todo, en realidad, en ciertos marcos
de referencia. Los seres humanos somos
muy imperfectos, y las sociedades también.
Esto es parte de la problemdtica que hoy
vive el sector agricola. Creo que hay que in-
sistir mucho en la parte ideoldgica, en la
parte de transformacién mental, y esto no
s6lo con respecto al agricultor, sino al fun-



cionario piblico o a los funcionarios ban-
carios, en realidad a toda la sociedad.

Hay campos en los cuales el Estado ha de-
sempefiado un papel muy importante, como
en educacién y salud. Creo que en el crédito,
en la capacitacidn (como es el caso del INA y
las Universidades) estdn los instrumentos ne-
cesarios. Lo que hay que ver es c6mo se logra
empatarlos, como se puede poner a la banca
nacionalizada en una actitud mds acorde con
las necesidades de la poblacion.

En la banca se han contenido abusos, se
ha llenado de reglamentos y requisitos que
se vuelven una muralla para casi cualquier
persona. Los bancos se quejan de que han
bajado las tasas de interés y sin embargo la
gente sigue renuente a utilizar el crédito por
las causas que acabamos de mencionar.

Cuéntenos algo de su experiencia costa-
rricense y latinoamericana con respecto
al sector flores . ..

El caso de las flores es uno de esos que
llamamos “nichos de mercado”. En esto
Costa Rica ha venido desempefiando un pa-
pel importante en materia de follajes. En el
caso del “helecho hoja de cuero”, muestro
pais es el primer exportador mundial. Antes
lo era Estados Unidos, por medio de la pro-
duccién de la Florida. Es interesante com-
probar cémo un “nicho de mercado”, bien
trabajado, puede desarrollarse si es competi-
tivo. Aqui tenemos ya parte de esos agricul-
tores de la Florida que se han pasado a
producir en Costa Rica. Ha sido un
fenémeno interesante: aquf tenfamos un me-
jor clima y ciertas condiciones para ellos,
especialmente por estar enfocados en el
mercado europeo (que en su momento com-
probé que el helecho de Costa Rica era me-
jor que el de la Florida: mejor color, mejor

95

Didlogo con Ronald Solis

consistencia y mejor calidad). Por tal causa
vinieron a radicarse a nuestro pais. Ya se
han buscado alternativas, en Nicaragua, y se
estd produciendo ese helecho en Guatemala.

Esos productores que llegan de la Florida
¢Se insertan en la economia y en la so-
ciedad costarricense, o actian como un
enclave?

Yo dirfa que se insertan, porque general-
mente son empresas familiares, no son transna-
cionales. Son personas. Ellas vienen, les gusta
el pafs; tal vez no pasardn todo el tiempo
aqui, pero tienen su casa aqui. No es el con-
cepto de una transnacional; hay una mayor
integracién. En materia de flores, la com-
pafiia méds grande que hay en Costa Rica
surgié a finales de los afios cincuenta y
comienzos de los sesenta, y funcioné como
una isla, pero es una compaiiia familiar, de
estadounidenses, que viven acd, se han
casado acd, algunos con pareja extranjera y
otros con costarricenses. Se han integrado,
sus hijos han estudiado acd. Comenzaron al
lado del Aeropuerto, porque habia que enviar
las flores inmediatamente; luego desarrollaron
una finca en Llano Grande de Cartago.

Los campesinos de esa zona comen-
zaron a aprender técnicas de floricultura;
comenzaron a darse cuenta de que algunas
ramitas se podfan sembrar y se podfan enrai-
zar. Y Llano Grande llegé a ser en los
setenta la cuna de la floricultura nacional,
para el mercado local. En muchas partes
pueden verse cultivos de jazmines y rosas,
en invernadero incluso, de los peones que
salieron de ahi. A la larga, de todas las em-
presas, ain de las transnacionales, si los na-
cionales somos inteligentes podemos
aprender mucho y podemos aprovechar la
experiencia. En el caso de las flores tenemos
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un “nicho de mercado” interesante, aunque
nuestra produccién sea relativamente
pequeiia en comparacién con oOtros mer-
cados.

Sin embargo, ha sido una alternativa im-
portante para un grupo de productores de
Costa Rica que estdn ligados a la exporta-
ci6n (alrededor de cien empresas costarti-
censes de ese rubro exportan). Este es uno
de los nichos que han constituido una alter-
nativa para Latinoamérica: para Colombia,
para Ecuador, para Chile, Guatemala, Costa
Rica y para el mismo México. Todos los
pafses tienen sus fortalezas: por ejemplo
Ecuador tiene algunas condiciones de clima
excelentes para producir rosas y otras flores.
Colombia tiene, a su vez, otras condiciones:
ellos se han dedicado mds a las flores de
mayor mercado, como los claveles, crisan-
temos y rosas. Costa Rica se ha orientado a
otros tipos de flores tropicales y de mer-
cados atin mds restringidos, como flores que
se producen en Holanda, para competir con
lo que los holandeses o los israelitas envian
a Estados Unidos.

También se trabaja en Costa Rica y
otros pafses con las flores que podemos lla-
mar autdctonas. En ese sentido, la compe-
tencia no es facil. Con respecto al caso del
Ecuador, recientemente platiqué con un ho-
landés que tiene alld una compafifa y envia
sus productores al estado de Washington, en
Estados Unidos. El me mencionaba que en
Ecuador los salarios corresponden a una
cuarta parte de lo que son en Costa Rica, y
las cargas sociales son muchisimo mds ba-
jas. Algunas veces en Costa Rica sélo las
cargas sociales pueden representar salario y
medio de lo que gana un nicaragiiense, o un
salario de lo que gana un hondurefio. Con
eso no quiero decir, por supuesto, que de-
bamos bajar salarios; una meta de la
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economia o de los productores debe ser cada
dia ser productivos y mds eficientes, cada
dia darle mds proceso a las flores, ya sea
elaborando “bouquets” u otros arreglos, sa-
car mayor valor agregado, para mejorar atin
mds nuestros salarios. Y ojald otros pafses
también puedan ir mejorando las condicio-
nes salariales de sus trabajadores. Es un
mérito de los productores costarricenses
poder competir en el mercado internacional
con algunos de sus productos, a pesar de los
salarios comparativamente mas elevados. Y
ya se sabe que en la.agricultura hace falta
muchisima mds mano de obra que en otras
actividades. En floricultura, por ejemplo,
una hectédrea de un cultivo bajo invernadero
normalmente requiere de seis a ocho perso-
nas, 0 mas.

.Y qué sucede con la exportacion de flo-
res silvestres y nativas?

En Costa Rica se han desarrollado
mucho las flores que podemos llamar autée-
tonas, las flores tropicales. Algunas de ellas
eran de nuestra misma montafia. Es un mer-
cado que todavia a nivel mundial es muy
pequefio (corresponde a dos o tres por
ciento del mercado internacional de flores),
pero es un mercado potencial. Y es un mer-
cado en el cual también hay ciertos limitan-
tes; en algunos momentos, lo que parece ser
una ventaja se puede convertir en una di-
ficultad, porque ya las condiciones se han
desarrollado para conseguir productos de
mayor complejidad.

Normalmente, en el caso de las flores se
utilizan camiones refrigerados, pero las flo-
res tropicales no aceptan ese frio. Eso se han
convertido en un problema, porque todo estd
organizado para algo mds complicado. Poco
a poco, esa dificultad se supera; segura-



mente ese sector del mercado se ird perfec-
cionando en Estados Unidos y en Europa, y
habrd trailers con una temperatura a-
propiada, quizds de 15 grados, para tropi-
cales y otros follajes. Eso se solucionard con
el paso del tiempo.

Tambi¢n hemos estado desarrollando
unos productos que se pueden considerar re-
lativamente silvestres, como la cala, la
varita de San José, que eran originales de
Costa Rica pero los trajeron los espafioles
hace algunos siglos. Han estado por ahi, en
las casas, en los jardines, en los parques.
Son flores silvestres que ya se consideran
como nuestras. Busqué alternativas de flores
que se pudieran cultivar a cielo abierto, por-
que mi meta fue no sélo desarrollar mi
propia actividad, sino la de otros pequefios
agricultores. Si uno al pequefio agricultor le
pone como punto de partida que tiene que
hacer su propio invernadero, que cuesta
muchos millones, ya empezamos mal. Es
una inversién muy alta, con grandes riesgos:
los vientos fuertes pueden destruir el
pldstico, y eso se convierte en un drama
para el productor que recién se inicia. Esas
cosas también pueden quitarnos competi-
tividad como pais.

Esa ha sido nuestra estrategia a lo largo
de diez afios: buscar productos, buscar cul-
tivos que se logran al aire libre y, si re-
quieren techo, que sea un techo que dé
sombra y deje pasar el agua, que sea fuerte
contra los vientos. Ha sido un gran esfuerzo,
pero creo que hemos logrado nuestros resul-
tados. Y eso es lo que tenemos que buscar
en este pais. Y no estoy hablando sélo de
flores: estos métodos y ejemplos tenemos
que llevarlos a muchos tipos de cultivos:
plantas ornamentales, cultivos alimenticios.
Algunas veces queremos producir lo mismo
que producen otros pafses, pero no somos
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muy competitivos y requerimos inversiones
muy grandes, con lo cual muchos produc-
tores locales se quedan afuera desde el prin-
cipio. Por esa causa, vale la pena investigar
mucho mds esas alternativas.

Nos interesa conocer con mayor detalle
sus opiniones sobre la transferencia de
conocimientos y de tecnologia. . .

Yo pienso algo que algunos ven como
un sacrilegio: no le doy tanta importancia al
mercado. Creo que algunas veces los estu-
dios de mercado son mecénicos, y que, a la
larga, no son tan profundos como se re-
querfa. La profundidad del andlisis es
muchas veces cuestionable. Lo mejor es
asumir una actitud diferente: una actitud de
lucha, de excelencia, que no debemos ver
como tipica de las grandes compaiifas; creo
que las empresas familiares tienen ventajas
muy grandes sobre las grandes empresas.
Las empresas familiares en general pen-
samos a largo plazo, porque ahi estd el fu-
turo de nuestros hijos. A veces las grandes
transnacionales y sus ejecutivos actiian mds
a corto plazo, porque estdn pensando quizis
en la comisién que van a obtener o en las
ganancias del afio.

Estamos en un mundo donde hay mu-
chas oportunidades de lograr conocimientos
y tecnologia. En el caso de nuestra com-
paiiia, también tenemos algunos productos
mds sofisticados. Al comienzo importamos
los bulbos de Holanda. Estuvimos alld y
aprendimos de los productores holandeses.
No hay que ver la informacién como tan
inaccesible. En algunos de los productos
que hemos traido hemos fracasado. Nos he-
mos tenido que probar en muchos climas y,
al final, abandonamos algunas lineas. Pero
en otras hemos avanzado mucho; por ejem-
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plo, nosotros producimos bulbos de iris. An-
tes los importdbamos de Holanda. Falta
mucho que afinar, pero esto ha sido parte de
la investigacién que hemos desarrollado; ese
es nuestro conocimiento y nuestra tec-
nologfa. Hemos vivido con esos cultivos,
hemos probado y experimentado. Eso es
parte del desafio que enfrentamos: cémo
adaptar productos que han sido desarrolla-
dos en lugares de cuatro estaciones a nues-
tros lugares tropicales. Podemos “tropicalizar”
esos productos y convertirlos en buen negocio,
y ser competitivos con los mismos productos
originarios.

Creo que hay algunos elementos que son
muy importantes: uno es la actitud dindmica
hacia los nuevos productos, hacia la investi-
gacién; la actitud de asumir el riesgo y tirar-
nos al agua; la necesidad de investigar
(recordemos que en Costa Rica tenemos
muchos microclimas).

El conocimiento, en definitiva, es la ca-
pacidad de hacer las cosas bien. Algunas ve-
ces encontramos el conocimiento en un
técnico que transmite sus ideas y su préc-
tica, en el vendedor que entrega semillas, en
los propios agricultores experimentados.
Pero lo importante es que la gente haga bien
el trabajo, que se convenzan, por ejemplo,
de que deben meter a cierta profundidad la
semilla; que debe arrancarse la semilla en
tal momento y no en otro; que se debe cortar
la flor a tal hora y no en otra; que se debe
darle cierto manejo; que el punto de corte
debe ser éste y no otro.

Por eso me preocupa tanto el cono-
cimiento como la capacidad de hacer las
cosas bien. No digo que la investigacién no
sea un reto muy importante, pero pienso que
los pequefios y medianos productores tam-
poco podemos pretender ser los creadores
de nuevas variedades. Ese es un campo que
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corresponde a las universidades y hoy lo
estdn afrontando las transnacionales como
negocio. Las pequefias y medianas empresas
deben conocer lo que se hace y aplicarlo.

Hay un elemento adicional, que es la
pasi6n, que es la ilusién, que es el suefio del
productor, y el empefio que ponga para lo-
grarlo. Creo que ese es un elemento que
debe ser la mitad del negocio. Estudiar mds,
manejar mejor el miximo de los detalles,
tener un entusiasmo permanente, aspirar al
éxito. Todo eso es parte de la formacién del
productor nacional, y tiene mucho que ver
con elevarle la autoestima. Para mi el
problema principal que tiene entre nosotros
el pequefio y mediano productor es que
tiene una autoestima muy baja. Se considera
uno de los seres mds bajos de la sociedad.
Algunas veces los agricultores, o sus hijos,
lo piensan dos veces antes de decir que lo
son.

Mi4s capacitacién, mds apoyo, mas esti-
mulos, elementos que aumenten su autoes-
tima (especialmente en la creacién de
organizaciones que sean manejadas por ellos,
en las cuales tengan el poder): esos son los
principales componentes para que los produc-
tores se afiancen en la sociedad.

No hay mejor calidad de vida que la del
campo. El contacto con la naturaleza, la
conciencia de que hay que sembrar algo y
esperar a veces afios para verlo crecer, la
paciencia (que es una condicién fundamen-
tal de la sabidurfa humana), consolidan esa
calidad de vida, esas relaciones primarias
que se dan en ¢l campo, la solidaridad, el
conocimiento de que no se necesita mucho
para vivir bien.



