Succes voor biologische
mango’s uit Burkina
Faso en Mali

Partner van
ondernemende mensen

Sinds mei 2005 liggen biologische en fair trade mango’s in de
schappen van onder meer Albert Heijn, de grootste super-
marktketen van Nederland. Een belangrijk succes, dat echter
niet zonder slag of stoot tot stand kwam.

De samenwerking ontstond toen Ahold, het moederbedrijf van
Albert Heijn, liet weten wel wat te voelen voor duurzaam
ondernemen in Ghana. ICCO reisde daarop met een Ahold-
vertegenwoordiger naar West-Afrika om de situatie ter plekke
te verkennen. ICCO daagde Ahold uit om niet zomaar enkele
goede doelen te gaan ondersteunen, maar te doen waar het
bedrijf goed in is: handel drijven. Maar dan wel onder

fair trade condities.

Het leidde uiteindelijk tot de bereidheid bij Ahold onder meer
mango’s uit de regio te importeren. ICCO bracht daarop een
verbinding tot stand met Fruiteq, een bedrijf in Burkina Faso
dat mango’s uit eigen land en buurland Mali exporteert voor
kleine producenten die bij diverse boerenorganisaties zijn
aangesloten. De export van de Fruiteq-mango’s wordt verzorgd
door het Nederlandse bedrijf AgroFair. Via de ontwikkelings-

L ol 4

poot van dit bedrijf (AgroFair Assistance and Development)
ondersteunt ICCO tal van productenorganisaties, waardoor
deze in staat zijn hun producten op de internationale markt af
te zetten. Mede dankzij ICCO voorziet AgroFair inmiddels

duizenden kleine boeren van een duurzaam bestaan.

Doet u mee?

ICCO partner van
ondernemende mensen

verbeteren positie kleine fruitproducenten en fruitarbeiders uit ontwikkelingslanden




Wat moet er gebeuren?

Ondersteunen van kleine fruitboeren

Het verbeteren van de positie van kleine fruitproducenten en
fruitarbeiders uit ontwikkelingslanden. Dat is waar ICCO
graag samen met u aan wil werken. De tijd is rijp voor het
plukken van eerlijk fruit. Fruit dat alle betrokkenen ten
goede komt: producent, arbeider, opkoper en consument.

Hoewel veel families in ontwikkelingslanden fruitbomen op hun
grond hebben staan, levert afzet op de lokale markt nauwelijks iets op.
Gezamenlijke verkoop en in sommige gevallen zelfs export zou
uitkomst kunnen bieden, maar is geen eenvoudige opgave.

Tropisch fruit is namelijk een kwetsbaar product, dat zo snel mogelijk
gekoeld moet worden. Hiervoor is een kostbare infrastructuur nodig,
die alleen rendeert bij een goede organisatie en een zekere hoeveel-
heid. En zelfs dan is het lastig concurreren met grote spelers als
Chiquita, die eigen plantages bezitten. Dit levert zo’n groot kosten-
voordeel op dat kleine producenten hier vaak niet tegenop kunnen
boksen.

Bovendien is het voor fruitboeren in ontwikkelingslanden moeilijk om
in te schatten welke eisen de internationale markt stelt. Of kunnen ze
daar lastig aan voldoen. Daarom zijn ze vaak gedwongen te leveren
aan tussenhandelaren, die hun ‘inkoopmacht’ soms misbruiken.
Hierdoor kunnen kleine fruitboeren zelden goede voorwaarden
bedingen, zoals afspraken over een gegarandeerde afname of een
verkoopprijs die boven de productiekosten uitkomt.

Toch liggen er voor kleine fruitboeren ook volop kansen. Want de
vraag naar tropisch fruit stijgt al jaren. Bovendien vragen westerse
consumenten steeds vaker om eerlijke en biologische producten. In
2004 steeg de wereldwijde omzet van fair trade fruit naar circa 500
miljoen dollar, 50 procent meer dan het jaar ervoor. Ook de omzet van
biologisch fruit groeit gestaag, met gemiddeld 10 procent per jaar.

Kleine producenten die hun fruit verkopen aan tussenhandelaren,
moeten vaak maar afwachten welke prijs ze krijgen. Door zich te
verenigen, kunnen ze beter onderhandelen. Ook is ondersteuning
nodig bij de hoge kwaliteits- en kwantiteitseisen die de nationale en
internationale markt stellen.

Handel zo rechtstreeks mogelijk
Nog gunstiger is het als ze de tussenhandel vermijden of het
fruit verwerken. Op die manier kunnen ze hun inkomsten

aanzienlijk vergroten.

Transparante voorwaarden
Fruitboeren moeten weten voor welke prijs en onder welke voor-
waarden ze hun producten kunnen verkopen.

Ondersteunen van arbeiders

Westerse bedrijven proberen steeds meer aan de vraag naar eerlijk
fruit te voldoen. Samenwerking met producenten is een manier om
dit in te vullen, maar ook het zorgdragen voor goede arbeidsomstan-
digheden op plantages.

Stimuleren van de vraag

De vraag naar biologisch en fair trade fruit moet verder worden
gestimuleerd. Door certificering kunnen consumenten ‘eerlijk’ van
‘gewoon’ fruit onderscheiden. Wel is het belangrijk dat kleine produ-
centen binnen het oerwoud van keurmerken zichtbaar blijven. Ook
moet worden voorkomen dat keurmerken een obstakel worden om de
markt te betreden.

Wat doet ICCO?

ICCO zet zich al jaren in om de positie van kleine fruitboeren en
-arbeiders in ontwikkelingslanden te verbeteren. ICCO doet dit onder

andere door samen met haar partners:

- aanbieders en afnemers van eerlijk fruit met elkaar in
contact te brengen;

- kleine fruitboeren en arbeiders te organiseren en te
begeleiden;

- producenten te ondersteunen bij het voldoen aan
internationale markteisen;

- samen te werken met bedrijven die producten willen
opkopen van kleine telers;

- samen te werken met bedrijven die zich inzetten voor
eerlijke en duurzame handel;

- zich in te zetten voor duurzame arbeidsplekken voor
plantagearbeiders.
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