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RESUMO

Até meados da década de 1950, a atividade de producdo de flores e
plantas ornamentais no Brasil era vista como uma atividade informal e seus
produtos tidos como supérfluos. Essa concepgdo, no entanto, tem evoluido, € o
agronegocio Floricultura, atualmente, possui grande importancia e potencial para
o desenvolvimento da economia brasileira. Embora a comercializagdo em
atacado ocorra em todo o pais, as transagdes do setor concentram-se no Estado
de S@o Paulo. Os atacadistas sdo atores de grande importidncia na cadeia
produtiva, sendo responsaveis, além da distribuicdo dos produtos em todo o
territorio nacional, pela redugdo nos custos das transagdes e disponibilizagdo de
sortimento aos varejistas e atacadistas de menor porte. Apesar da importancia
desse elo na cadeia produtiva, os estudos dedicados a esse setor sdo escassos no
Brasil. No esforgo para enriquecer essas informagdes, dados foram coletados e
um questiondrio aplicado aos atacadistas que operam nesses mercados. Isto foi
realizado para proporcionar uma caracterizacdo do setor de atacadista. Os
resultados apresentados foram agrupados de acordo com os seguintes topicos:
sistemas de comercializagdo em atacado adotados no Brasil; principais centros
de comercializagdo e centrais de abastecimento existentes no Brasil; evolucao da
comercializagdo nos mercados atacadistas; fatores relacionados &
comercializacdo de flores e plantas ornamentais; processo de distribuicdo;
infraestrutura utilizada pelo atacadista e caracteristicas sociodemograficas dos
entrevistados. A analise dos questionarios revela que os atacadistas brasileiros
trabalham com um amplo mix de produtos, os quais sdo adquiridos, em
diferentes fra¢des, nos centros de comercializagdo, centrais de abastecimento e
diretamente nas propriedades rurais. A distribuicdo das flores e plantas
ornamentais ocorre basicamente pelas vias rodovidrias, sendo que 74,4% dos
atacadistas atendem a regido Sudeste do Brasil. A caracteristica marcante do
segmento atacadista ¢ o predominio (71%) de micro e pequena empresas. Outro
fator que se observa ¢ a concentragdo (72,8%) dessas empresas no Estado de Sao
Paulo. Entre as dificuldades enfrentadas por essas empresas, o elevado nivel de
inadimpléncia, impostos altos, precos elevados de combustivel e pedagios e a
concorréncia desleal (que ocorre devido a informalidade no setor) sdo os
principais desafios que os atacadistas devem superar.

Palavras-chave: Floricultura. Comércio. Atacado. Distribui¢do.



ABSTRACT

Until the mid-1950s, the production of flowers and ornamental plants in
Brazil was seen as an informal activity and its products perceived as
"superfluous”. This concept, however, has evolved, and agribusiness
Floriculture, nowadays, has a great importance and potential for the
development of the Brazilian economy. Although the wholesale
commercialization occurs throughout the country, the sector transactions are
concentrated in the S3o Paulo state. Wholesalers are major participants in the
supply chain, being responsible for the distribution of flowers throughout the
national territory. Despite the importance of this link in the production chain, the
studies dedicated to this sector are scarce in Brazil. In efforts to improve this
information, data was collected and a questionnaire was applied to wholesalers
that operate in these markets. This was done to provide an accurate
characterization of this wholesale sector. The results were grouped according to
the following topics: wholesale trade systems adopted in Brazil; major centers of
trade and supply centers existing in Brazil; evolution of commercialization in
wholesale markets; factors related to the trade of flowers and ornamental plants;
distribution process; infrastructure used by the wholesaler and sociodemographic
characteristics of respondents. The analysis of the questionnaires reveals that the
Brazilian wholesalers work with a broad mix of products, which are acquired in
different fractions, in the trade centers, supply centers and directly in the farms.
The distribution of flowers and ornamental plants occurs primarily by road,
being 74.4% of wholesalers serve the Southeast region of Brazil. A striking
feature of the wholesale segment is predominantly (71%) of micro and small
enterprises. Another factor observed is the concentration (72.8%) of these
companies in the Sdo Paulo state. Among the difficulties faced by these
companies the high level of bad debt, high taxes, high prices of fuel and tolls
and unfair competition (which occurs due to the informality in the sector) are the
predominant challenges wholesalers must overcome.

Keywords: Floriculture. Commerce. Wholesale. Distribuition.
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1 INTRODUCAO

A atividade de produgdo de flores e plantas ornamentais no Brasil, até
meados da década de 1950, era vista como uma atividade informal e seus
produtos tidos como supérfluos. Essas caracteristicas contribuiram
negativamente para o desenvolvimento do setor. No entanto, devido a iniciativas
de imigrantes, principalmente portugueses, japoneses, italianos, alemdes e
holandeses, a floricultura se desenvolveu e transformou-se em um negocio
lucrativo (ALMEIDA; AKI, 1995).

A comercializacdo formal dos produtos da floricultura, em atacado,
concentra-se no Estado de Sdo Paulo, que representa 90% do mercado nacional.
Essas transa¢des ocorrem, principalmente, na Cooperativa Veiling Holambra
(Veiling Holambra), no Mercado Permanente de Flores e Plantas Ornamentais
da CEASA/Campinas (CEASA/Campinas), no Entreposto Terminal Sao Paulo —
ETSP (CEAGESP-ETSP) ¢ na Cooperflora/Floranet (JUNQUEIRA; PEETZ,
2008).

Os agentes que integram o elo atacadista da cadeia produtiva de flores e
plantas ornamentais classificam-se em: atacadistas tradicionais, agentes,
comissionados, operadores logisticos, e filiais de vendas de produtores
(localizadas fora das propriedades). Os atacadistas tradicionais sdo aqueles que
adquirem as mercadorias de produtores ou de outros atacadistas maiores e as
distribuem em linhas de vendas, centrais de comercializagdo e/ou em lojas
proprias (CEASAs, depodsitos e/ou garden centers). Os agentes ou
comissionados atuam na compra das mercadorias, sendo remunerados com uma
percentagem sobre as compras. Os operadores logisticos, além da compra, sdo
encarregados da separagdo e despacho das mercadorias. J4 as filiais de vendas de
produtores, geralmente, localizam-se nas CEASAs e sdo frequentadas por

atacadistas, varejistas e consumidores finais.
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Os atacadistas sdo atores importantes no processo de distribui¢do dos
produtos da floricultura. Segundo Coughlan (2002), os atacadistas agregam
valor & cadeia produtiva, seja ao facilitar o acesso dos agentes da cadeia as
mercadorias, disponibilizar maior sortimento ou ao contribuir com a reducao nos
custos das transagdes.

Apesar do crescimento vivido pelo setor de flores e plantas ornamentais,
em especial o segmento de distribuicdo, Kiyuna et al. (2002) relatam a
dificuldade de se retratar a floricultura brasileira. Segundo os autores, essa
dificuldade se deve a inexisténcia de dados bem estabelecidos, recentes e
detalhados.

Esse conhecimento ¢ fundamental para que as entidades interessadas no
desenvolvimento do setor possam tomar as informagdes obtidas como ponto de
partida para agdes que visem & coordenagdo efetiva dessa cadeia produtiva.
Além disso, essas informagdes contribuem para o processo de tomada de
decisdes, no desempenho e na competitividade das empresas, na satisfagdo dos
clientes e na orientacdo de mercados, dentre outros.

O problema da pesquisa €, portanto, a escassez de informacdes e dados
consolidados sobre a floricultura no Brasil, especialmente os que dizem respeito
ao segmento atacadista. Dessa forma, o presente estudo objetivou realizar uma
caracterizagdo do setor atacadista de flores e plantas ornamentais no Brasil,

identificando os principais atacadistas existentes e suas caracteristicas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo apresenta o aporte tedrico necessario para a compreensao
do setor de flores e plantas ornamentais no Brasil, bem como a caracterizagdo
dos agentes envolvidos na comercializagdo atacadista dos produtos da
floricultura. Inicialmente, apresenta-se uma visdo global da floricultura no
Brasil, em seguida se introduz a teoria dos canais de distribuicdo, ¢ uma

abordagem sobre a teoria da cadeia de suprimentos.

2.1 Floricultura brasileira

A floricultura brasileira comegou a se profissionalizar no final dos anos
de 1950, com o trabalho dos imigrantes (portugueses, japoneses, italianos,
alemaes e holandeses), que se instalaram nos arredores da cidade de Sdo Paulo
(LANDGRAF; PAIVA, 2008). Apesar de concentrada em algumas regides, a
floricultura no Brasil abrange todas as unidades da Federagdo (KIYUNA et al.,
2002).

A atividade da produgdo de flores e plantas ornamentais (FPO) vem se
desenvolvendo e ja se caracteriza como um setor de destaque, promissor entre
segmentos da horticultura intensiva. Importantes mudangas estruturais sinalizam
que o Brasil caminha para a implantagdo de um modelo de qualidade
internacional de gestdo ¢ de governanga de sua cadeia produtiva de flores e
plantas ornamentais (JUNQUEIRA; PEETZ, 2008).

O setor da floricultura é muito diverso, segundo Landgraf e Paiva
(2009), a atividade possibilita a producdo de plantas de corte (flores e folhagens)
plantas ornamentais envasadas, plantas para paisagismo e jardinagem, além da
producdo de sementes e bulbos. De acordo com Instituto Brasileiro de

Floricultura - IBRAFLOR (2011), a area cultivada com FPO no Brasil pode ser
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dividida da seguinte forma: mudas para jardim (50,4%), flores envasadas
(13,2%), flores de corte (28,8%), folhagens envasadas (3,1%), folhagens de
corte (2,6%) e outros produtos da floricultura (1,9%). Dados atualizados,
IBRAFLOR (2012) estimam que a floricultura brasileira utiliza cerca de 12 mil
ha, cultivados por aproximadamente 9 mil produtores, que exploram mais de
300 espécies de FPO.

O numero de empregos diretos criados pela cadeia produtiva de FPO no
Brasil ¢ de cerca de 194 mil, sendo que desse total, 96 mil (49,5%) envolvem a
producdo, 6 mil (3,1%) a distribuicdo, 77 mil (39,7%) o varejo e 15 mil (7,7%)
relativos a outras funcdes, principalmente as de apoio. Com relagdo ao niimero
de estabelecimentos varejista, a estimativa ¢ de que existam 25 mil distribuidos
por todo o pais. As empresas atacadistas que comercializam FPO, 600
aproximadamente, atuam em 40 centros de comercializagdo, centrais de
abastecimento e pontos de comercializacdo atacadista em todo o Brasil
(IBRAFLOR, 2012).

As exportagdes brasileiras, segundo Kiyuna, Angelo ¢ Coelho (2011),
foram crescentes de 1997 (US$7,8 milhdes) a 2008, quando atingiram US$35,6
milhdes. Desde entdo as exportagdes apresentam crescimento negativo, sendo

que em 2010 o Brasil exportou US$28,8 milhdes (Figura 1).
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Figura 1 Balanga comercial da floricultura brasileira
Fonte: Kiyuna, Angelo e Coelho (2011)

A reducdo das exportagdes explica-se pelo cendrio de recessdo
econdmica mundial, iniciada em 2008, que levou a reducdo do consumo dos
produtos da floricultura nos paises importadores com consequente reducdo da
demanda por produtos importados e pelo aumento da demanda no mercado
interno (JUNQUEIRA; PEETZ, 2011c¢).

Diferente das exportagdes, as importacdes encontram-se em expansao.
Em 2005 as importagdes de produtos da floricultura somaram US$5,6 milhdes e,
ja em 2010, com um crescimento superior a 360%, atingiram US$25,8 milhoes.
Contudo, o saldo da balanga comercial da floricultura brasileira manteve-se
positivo no periodo de 1997-2010 (Figural).

De acordo com Junqueira e Peetz (2011c) a expansdo das importacdes é
resultado de uma combinag@o de dois fatores: a alta valorizagdo cambial do Real
e a forte dependéncia dos mercados do Equador e Colémbia na exportagdo de

flores de corte para Estados Unidos e Europa, mercados afetados pela crise
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econdmica. Dessa forma, esses produtos importados ficaram mais competitivos
e acessiveis no mercado brasileiro.

O segmento de FPO no Brasil encontra-se em expansdo, registrando
altas desde 2006. Nesse periodo, o crescimento foi de cerca de 8% a 12% em
volume e de 15% a 17% em valor. O faturamento da cadeia produtiva foi de
aproximadamente R$3,8 bilhdes em 2010 e de 4,3 bilhdes em 2011, um
crescimento de 13,16% em relagdo a 2010 (IBRAFLOR, 2012).

2.2 Evolugdo do comércio atacadista de flores e plantas ornamentais no

Brasil

As cidades com grande demanda por FPO, espalhadas pelo Brasil, antes
da década de 1950, eram abastecidas por seus municipios vizinhos e adjacentes.
A producao de FPO nesse periodo foi ampliada pelos produtores de Sao Paulo,
juntamente com os municipios do seu entorno. O municipio de Mogi das Cruzes,
localizado no entorno da cidade de S&o Paulo, ja abastecia a cidade do Rio de
Janeiro em 1942. Contudo, a consolidagdo do Estado de Sao Paulo como
fornecedor nacional de FPO ocorreu somente em meados da década de 1970. O
varejo de FPO na década de 1940 em Sao Paulo era constituido apenas pelas
floriculturas, quiosques proximos aos cemitérios, feiras livres e ambulantes
informais (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009).

A comercializagdo de FPO evoluiu das feiras de flores, canal mais
importante até meados da década de 1960, para os mercados estaduais,
municipais e de cooperativas. A comercializagdo em atacado iniciou-se no
Mercado Central de Sdo Paulo, em 1966, sendo posteriormente transferida para
a CEASA Sao Paulo que, apos ampliagdo, transformou-se na hoje conhecida
Companhia de Entrepostos ¢ Armazéns Gerais de Sdo Paulo (CEAGESP). Mais
tarde, em 1989, a Cooperativa Agropecuaria Holambra (CAPH) implantou o
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sistema de venda de FPO via leildo, revolucionando a comercializagdo de FPO
com um sistema diferente do existente até entdo. J4 em 1993, em Campinas (SP)
criou-se 0 Mercado Municipal de Campinas ou CEASA/Campinas, como ¢
conhecido atualmente (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009).

No final da década de 1960, o nimero de floriculturas na cidade de Sao
Paulo aumentou consideravelmente, totalizando 40 estabelecimentos. Essa
mudanca repercutiu na distribuicdo das FPO, uma vez que, com o atacado ja
relativamente desenvolvido, ndo era mais comum a distribui¢do direta produtor-
floricultura. Entretanto, na Regido Metropolitana do Rio de Janeiro, a mudanca
nos canais de distribuicdo aconteceu somente em 1974. Contudo, a venda direta
(produtor-varejista) ocorreu até o inicio dos anos de 1980 (TSUBOI,
TSURUSHIMA, 2009).

Atualmente, os mercados atacadistas de maior destaque no Brasil sdo os
da CEAGESP-ETSP, CEASA/Campinas e Veiling Holambra. Segundo
Junqueira e Peetz (2008) esse ultimo responde por 30% da comercializagdo de
FPO produzidas no pais. No entanto, conforme levantado por Sa (2010), os
numeros em torno da real participagdo da Veling Holambra encontrados na
literatura variam entre 25 e 60%. Segundo a autora, as fontes mais antigas

discutem valores entre 45 a 60% e as mais atuais entre 25 e 40%.

2.3 Canais de distribuicéo

Os canais de distribuicdo exercem um importante papel nas atividades
de abastecimento para as populacdes e estdo presentes em todos os produtos e
servigcos adquiridos, seja por empresarios ou consumidores finais. O canal de
distribui¢do ¢ um conjunto de organizagdes interdependentes envolvidas no
processo de tornar disponivel um produto ou servigo para uso ou consumo

(COUGHLAN et al., 2002).
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De acordo com Rosenbloom (2002), os canais de distribui¢do podem ser
descritos pelo nimero de niveis de canal envolvidos. Nos canais de distribui¢do
diretos ndo existem intermediarios entre o fabricante (no caso das FPO, o
produtor) e o consumidor final. J& nos canais indiretos, existem um ou mais

niveis de intermediarios (Figura 2).

Produtor Produtor Produtor Produtor
-Cun sumidor Varejista Atacadista Agente
Consumidor Varejista Atacadista
Consumidor \arejista
Consumidor

Figura 2 Representagdo da estrutura do canal de distribui¢do para bens de
consumo
Fonte: Adaptado de Rosenbloom (2002)

Nos niveis 4 e 5 observa-se a presenca dos intermediarios (agentes e
atacadistas). A figura do intermediario é importante para o canal, uma vez que
adiciona valor a esse na forma de servigos. Os intermediarios englobam os
distribuidores ou atacadistas, mas segundo Coughlan et al. (2002), embora
minima, hd diferengca entre essas duas terminologias. Segundo os autores,
atacadistas sdo aqueles que vendem mercadorias para outro intermediario,
enquanto que os distribuidores sdo aqueles que repassam mercadorias a clientes
que irdo utiliza-las para produzir um novo produto. Neste estudo, no entanto,
sera utilizada apenas a terminologia “atacadista”, que doravante, ird designar
ambas as categorias, atacadistas e distribuidores.

Os atacadistas ainda podem ser divididos em 3 tipos, conforme

demonstrado na Figura 3.
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Empresas
atacadistas
w
1
1 1
.-4I—\ - Y
Intermedisrios De propriedade do
independentes produtor
. j
L 7 LS o’
— _I—
I 1
2 - Agentes, 3 - Filiais e
1 - Atacadistas corretores e escritorios de
tradicionais representantes d vendas dos
comissionados pradutor

Figura 3 Representagio dos trés tipos de atacadistas
Fonte: Adaptado de Rosenbloom (2002)

Os atacadistas tradicionais sdo constituidos por empresas que compram,
armazenam ¢ manuseiam um grande volume de mercadorias, repassando
volumes menores aos varejistas e a outros atacadistas menores. J4 os agentes,
corretores e representantes, atuam somente na compra e/ou venda de
mercadorias, sem assumirem a posse das mercadorias negociadas; e as filiais e
escritorios de vendas, sdo locais fora das propriedades onde os produtores
distribuem as mercadorias aos tipos 1 ¢ 2 (ROSENBLOOM, 2002).

Os atacadistas prestam grandes servigos a cadeia produtiva de FPO.
Esses servicos podem ser resumidos em dois grupos: 1) fatores ligados a
demanda: maior facilidade de acesso as mercadorias (tanto consumidor final
quanto revendedor) e ajuste de discrepancia de sortimento (ajuste entre a
variedade de mercadorias ofertadas e demandadas) e; 2) fatores ligados a oferta:
reducdo nos custos de transagdo e contatos (COUGHLAN et al., 2002).

A papel desses atores, os atacadistas, pode ser melhor entendido ao se

considerar o fluxo de contatos necessario para, por exemplo, enviar produtos
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produzidos na regido Sudeste para a regido Nordeste. Nesse caso, se um pequeno
varejista, uma floricultura, por exemplo, desejasse adquirir produtos diretamente
dos produtores localizados na regido de Holambra, o mesmo devera superar
varios desafios logisticos, burocrdticos e econOmicos, para realizar essa
transacdo. Isso porque, além de conseguir contato de varios produtores, para que
se possa montar um Mmix de produtos, seria necessario que a floricultura
possuisse um veiculo para transportar as mercadorias do Sudeste até sua
floricultura no Nordeste. Assumir esses e outros custos torna-se viavel somente
quando as transagdes envolvem grandes volumes de mercadorias. Assim, a
agregacdo de valor as mercadorias justifica a importancia dos atacadistas no

canal de distribuigdo.

2.4 Sistemas Agroindustriais

Os trabalhos acerca dos sistemas agroindustriais possuem ampla
aplicabilidade, sendo utilizados desde o planejamento de politicas publicas até
em estratégias e organizagdoes de empresas e corporacdes (ZYLBERSZTAIN,
1995). Para o autor, as relagdes existentes entre as industrias de insumos,
producdo agropecudria, industria e sistema de distribuicdo, que passaram a ser
analisadas a partir dos estudos realizados pelos professores da Universidade de
Harvard, John Davis e Ray Goldberg (1957) e Ray Goldberg (1968), nao podem
ser mais desconsideradas. Esses professores introduziram o conceito de
agribusiness e, em um trabalho posterior de Goldberg (1968), a utiliza¢do da
nocdo de commodity system approach (CSA).

Segundo Davis e Goldberg (1957), agribusiness é “a soma das
operagdes de produgdo e distribuigdo de suprimentos agricolas, das operagdes de

producdo nas unidades agricolas, do armazenamento, processamento e
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distribui¢do dos produtos agricolas e itens produzidos a partir deles”. E, de

acordo com Goldberg (1968 apud Zylbersztajn 1995, p.118) um CSA,

engloba todos os atores envolvidos com a produgdo,
processamento e distribuicdo de um produto. Tal sistema
inclui o mercado de insumos agricolas, a producédo agricola,
operagdes de estocagem, processamento, atacado e varejo,
demarcando um fluxo que vai dos insumos até o consumidor
final. O conceito engloba todas as instituicdes que afetam a
coordenacdo dos estagios sucessivos do fluxo de produtos,
tais como as institui¢des governamentais, mercados futuros
e associagdes.

Além dos enfoques apresentados por Davis e Goldberg sobre o
agribusiness, ha também o desenvolvido na Franga que introduziu o conceito da
cadeia de produgdo ou filiere, em francés (ZYLBERSZTAIN, 1995). Morvan
(citado por BATALHA 1997, p. 28) define filiére como:

Uma sequéncia de operagdes que conduzem a produgdo de
bens. Sua articulagdo ¢é amplamente influenciada pela
fronteira de possibilidades ditadas pela tecnologia e ¢
definida pelas estratégias dos agentes que buscam a
maximizagdo dos seus lucros. As relagdes entre os agentes
sdo de interdependéncia ou complementaridade e sdo
determinadas por forgas hierarquicas, Em diferentes niveis
de analise a cadeia ¢ um sistema, mais ou menos capaz de
assegurar sua propria transformagao.

Segundo Batalha (2001), filiere pode ser traduzida como cadeia de
produgdo agroindustrial, sendo que essa pode ser dividida em trés segmentos, de
montante a jusante, em: 1) comercializagdo; 2) industrializagdo; e 3) produgdo
de matérias-primas.

Uma tipica cadeia produtiva, ou complexo agroindustrial, de FPO
(Figura 4) é formada por 3 agregados (CLARO et al., 1999). Esses agregados
sdo compostos por: I) Fornecedores de Insumos; II) Produgao; e I1I) Distribuicio

(atacadista e varejista).
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Amhlente Institucional
(leis, cultura, 1ag indi e politicas publicas)

Agregado 1 (e
H"“"“"‘“‘“"" i [ |\ Besemdores —

Agregado I11

Ambiente Organizacional
(pesquisa e governo)

Figura 4 Complexo agroindustrial das flores e plantas ornamentais no Brasil
Fonte: Adaptado de Claro et al. (1999)

Contudo, a limita¢do dos enfoques apresentados pelo sistema de CSA e
pela filiere tem se acentuado na medida em que as cadeias produtivas
agroindustriais desenvolvem relagdes complexas entre seus agentes. Dessa
forma, novos modelos, que ultrapassam os conceitos originais das cadeias
agroindustrias, surgiram como alternativas aos modelos primarios da década de
1960 (SILVA; BATALHA, 2000). A cadeia de suprimentos, ou supply chain, ¢
um desses modelos contemporaneos.

O conceito de cadeia de suprimentos foi apresentado por Christopher
(1997) como sendo uma rede de organizacdes, ligadas de montante a jusante,
que realizam diferentes processos ¢ atividades a fim de produzirem valor, seja na
forma de produtos ou servigos aos consumidores finais.

As relagdes existentes entre os diferentes agregados na cadeia de
suprimentos podem ser avaliadas sob diferentes abordagens. Entre essas

abordagens, encontra-se a Economia dos Custos de Transagdo (ECT). As
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transagdes podem ser definidas com as trocas de direito de propriedade,
associadas a bens e servigos. J& os custos das transa¢des aparecem na medida em
que as transferéncias de propriedade sdo realizadas. Os atributos fundamentais
das transacdes sdo: frequéncia, incerteza e especificidade dos ativos
(ZYLBERSZTAIN, 1995).

Quanto mais frequente for uma transagdo, maior € a chance de se manter
uma estrutura especializada e de reduzir os seus custos fixos médios. O outro
atributo, incerteza, também adiciona custos as transagdes, uma vez que com a
presenca do risco, cria-se a possibilidade de agdes oportunisticas. O Ultimo
atributo, especificidade dos ativos, pode ser determinado por quio especifico um
investimento ¢ para uma atividade e pela dificuldade de realocagdo desse
investimento em outra atividade (CLARO; SANTOS, 1998).

Além dos agregados I, I e III (Figura 4) o complexo agroindustrial das
flores (CAF) ¢é constituido e influenciado, pelos ambientes institucional (cultura,
tradigdes, nivel educacional, sistema legal, costumes) e organizacional
(associagdes, federacdes, cooperativas). De acordo com Claro e Santos (1998) o
ambiente institucional envolve tanto as instituigdes formais (constitui¢des, leis,
direitos de propriedade entre outros) quanto as informais (tradigdes, crencas,
codigos de condutas e costumes).

Segundo os autores, as institui¢des possuem um papel de destaque na
economia dos custos das transagdes, uma vez que para serem efetivas, as
instituigdes devem atuar na busca de solucdes cooperativas entre os agentes
econdmicos e estimular os ganhos em competitividade. Ja as organizagdes,
formadas por estruturas politicas e econdmicas, exercem influéncia no quadro
institucional e, a0 mesmo tempo, sdo influenciadas por ele (SA, 2010).

Dessa forma, os ambientes institucional e organizacional expressam sua
importancia no desempenho, crescimento econdmico e¢ na coordenagdo do

complexo agroindustrial. Dentre as organiza¢des e instituigdes que tem
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participado da evolucdo do sistema agroindustrial das flores no Brasil, destacam-

S€:

a)

b)

Céamara Setorial Federal de Flores e Plantas Ornamentais
(CSFFPO): foi criada em 2003 pelo Ministério da Agricultura
Pecuaria e Abastecimento (MAPA). O objetivo das Camaras
Setoriais ¢ aproximar o setor publico do privado e, dessa forma,
contribuir para o desenvolvimento do setor. Além da CSFFPO, os
estados também se organizam em camaras setoriais estaduais;
Instituto Brasileiro de Floricultura (IBRAFLOR): entidade que
representa os interesses de todos os agentes ligados a cadeia
produtiva de flores e plantas ornamentais no Brasil; e

Associagdes: Associagdo Brasileira do Agronegocio de Flores e
Plantas (ABAFEP); Associacdo dos Produtores e Comerciantes do
Mercado de Flores de Campinas (APROCCAMP); Associagdo
Brasileira do Comércio de Sementes ¢ Mudas (ABCSEM);
Associacdo Brasileira de Protegcdo de Cultivares de Flores ¢ Plantas

Ornamentais (ABPCFLOR); entre outras.

2.5 Diagndstico do comércio atacadista nas regides brasileiras

O estudo da competitividade e eficiéncia da cadeia produtiva de FPO na

regido Amazonica, realizado pelo SEBRAE, revelou a existéncia de 24 empresas

atuantes no comércio de FPO dessa regido. Dessas, 12 sdo empresas formais

(que realizam distribuicdo semanal) e 10 empresas eventuais, que exploram o

uso de fretamento aéreo. O comércio atacadista da regido Amazonica tem seu

suprimento dependente do mercado de outras regides do pais, principalmente o

de Sdo Paulo (regido de Holambra). Esse ¢ um mercado ainda incipiente, que

sofre com os altos custos operacionais, a alta inadimpléncia e que apresenta
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resisténcia a entrada de novos agentes. Além desses fatores, o consumo
tradicional e pouco diversificado limita o desenvolvimento do mercado
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICROS E PEQUENAS
EMPRESAS - SEBRAE, 2010).

O mercado atacadista do Distrito Federal também foi caracterizado pelo
levantamento do SEBRAE (2005). O perfil da cadeia produtiva do Distrito
Federal demonstrou um mercado de consumo local em expansdo, mas que assim
como o da regido Amazodnica, ¢ fortemente dependente (80%) de mercadorias
provenientes de Sdo Paulo. Essas mercadorias sdo fornecidas por atacadistas que
se abastecem, principalmente, na Veiling Holambra e Ceasa Campinas. Segundo
o levantamento, os atacadistas também adquirem mercadorias de produtores
locais, como forma de complementagdo do seu mix de produtos.

Em 2003, em uma parceria entre Universidade Federal de Vigosa e
SEBRAE de Alagoas, realizou-se o diagnoéstico da cadeia produtiva de FPO de
Alagoas. De acordo com o estudo, os atacadistas que atuam nesse mercado, além
do Estado de Alagoas, também atendem outros Estados do Nordeste. A origem
dos produtos comercializados, assim como nas outras regides do Brasil, ¢
baseada na importagdo de produtos do Estado de Sdo Paulo. Dentre os
principais problemas apontados pelo estudo, destacam-se as perdas originarias
do transporte inadequado e a alta inadimpléncia (SEBRAE, 2003a).

O atacado da regido Sul, especificamente do Rio Grande do Sul, ¢ um
segmento bastante tradicional, formado por profissionais com mais de 10 anos
de experiéncia na comercializagdo de FPO. Ademais, segundo o relatdrio
SEBRAE (2003b) ha uma expressiva presenca de trabalho familiar nesse setor.
Muitos atacadistas, além do atacado, verticalizam o negocio através de outros
canais de vendas, com floriculturas em outros pontos da cidade ou mesmo em

outras cidades.
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Os principais fornecedores dos atacadistas do Rio Grande do Sul sdo os
produtores do proprio Estado e de Sao Paulo. Para complementar os pedidos, os
atacadistas adquirem produtos vindos de Santa Catarina, Parand, Rio de Janeiro

e Minas Gerais (SEBRAE, 2003b).
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3 METODOLOGIA

Este topico tem por objetivo detalhar o processo metodolégico utilizado
na construcao deste trabalho, desde a classificacdo do tipo e método de pesquisa

utilizados a forma de coleta e analise dos dados obtidos na pesquisa.

3.1 Tipo e método de pesquisa

A pesquisa classifica-se como descritiva, uma vez que, de acordo com
Gil (2002), esse tipo de pesquisa tem por objetivo a descri¢do das caracteristicas
de determinada populagdo. O objetivo da pesquisa, de caracterizar o comércio
atacadista de FPO no Brasil, é que, portanto, qualifica a pesquisa como
descritiva.

Segundo Gil (2002), o modelo conceitual e operativo de uma pesquisa,
ou seja, o seu delincamento, também pode classificar uma pesquisa, uma vez
que o delineamento expressa os procedimentos de coleta e analise de dados.
Nesse caso, o delincamento ¢ identificado, de forma mais relevante, pelo
procedimento de coleta de dados utilizado. Sendo assim, a pesquisa realizada
recebe duas classificacdes:

a) pesquisa documental: em func¢do dos dados relativos ao historico da
comercializagdo nos mercados atacadistas; e

b) levantamento: se caracteriza pela solicitacdo de informagdes a um
grupo significativo de pessoas, no caso da pesquisa 103 atacadistas de FPO do

Brasil, tendo-se utilizado um questiondrio estruturado e semiestruturado para tal.
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3.2 Instrumentos de coleta

Os instrumentos de coletada de dados descrevem a forma e a natureza
dos dados coletados.

3.2.1 Levantamento de dados primarios

Os dados primarios foram obtidos de entrevistas junto aos atacadistas de
FPO do Brasil e conduzidos pelo método de amostragem probabilistica, sendo
que nesse método a selegdo de um individuo/empresa ndo afeta a selecdo de

outro.

3.2.2 Levantamento de dados secundarios

Os dados secundarios foram obtidos a partir de pesquisas bibliograficas
e de informagdes fornecidas pelos principais mercados de comércio atacadista de
FPO do Brasil.

As informag¢des de mercado foram enviadas, via e-mail, por gerentes e
responsaveis  pelos mercados da Veiling Holambra, Cooperflora,
CEASA/Campinas e CEAGESP-ETSP. E importante destacar que a
disponibilizagdo das informagdes de mercado dos centros de comercializacio
(Veiling Holambra e Cooperflora, institui¢des privadas) so foi possivel gragas ao
acordo de mutua cooperagdo firmado entre essas institui¢cdes, representadas pelo

IBRAFLOR, ¢ a Universidade Federal de Lavras.

3.2.3 Elaboracao, validagao e pré-testes dos questionarios

A primeira versdo do questionario foi construida apoés o levantamento

dos dados secundarios. Um pré-teste foi realizado na CEASA/Campinas, onde
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se aplicou 10 questiondrios. O propoésito do pré-teste ¢ verificar se a questdes,
opgdes de resposta e terminologias utilizadas na elabora¢do do questionario sdo
apropriadas ao publico a ser estudado.

O questionario formulado foi submetido as entidades integrantes do
acordo de mutua cooperagdo (Instituto Brasileiro de Floricultura — IBRAFLOR;
Associacdo Brasileira do Agronegécio de Flores e Plantas — ABAFEP;
Associacdo Brasileira do Comércio de Sementes ¢ Mudas — ABCSEM;
Associagdo dos Produtores e Comerciantes do Mercado de Flores de Campinas —
APROCCAMP; Associacdo Brasileira de Protecdo de Cultivares de Flores e
Plantas Ornamentais — ABPCFLOR; Cooperativa dos Floricultores —
COOPERFLORA e Cooperativa Veiling Holambra — Veiling Holambra) e a
diversas outras liderancas do setor (CEASA/Campinas, Floranet, Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuaria — EMBRAPA/Unidade Transferéncia de
Tecnologia/Campinas e da Superintendéncia Federal de Agricultura —
SFA/Piaui) para que pudessem revisa-lo a luz das necessidades do setor.

A celebragao do acordo de mutua cooperagao, além de contribuir para a
formacdo de uma visdo mais holistica sobre esse setor, criou um eficiente canal
de ligagdo entre as necessidades de pesquisa cientifica e as demandas do

mercado.

3.2.4 Realizagdo das entrevistas

Os dados primarios relativos as atividades das empresas atacadistas
foram obtidos de duas formas, sendo uma via um questionario online e outra a
partir de entrevistas pessoais, in loco, detalhadas a seguir:

a) Preenchimento on-line: os atacadistas receberam um e-mail com o

endereco eletrénico do questionario ¢ uma carta de apresentagdo com oS



32

objetivos da pesquisa. No total, 17 atacadistas responderam esse tipo de
questionario.

b) Aplicagdo in loco (por meio de um unico entrevistador, Lucas
Carvalho e Silva): o questionario utilizado nas entrevistas in loco foi idéntico ao
enviado via e-mail, sendo apenas adaptado para ser executado em um laptop de
modo offline. As entrevistas foram realizadas nas dependéncias dos centros de
comercializacdo e centrais de abastecimento de FPO, aproveitando a presenga
dos atacadistas nesses mercados, seja para vender, comprar e/ou carregar suas
mercadorias. O critério de escolha desses locais baseou-se na facilidade logistica
desses mercados, que concentram um maior nimero de atacadistas. Assim, cinco
mercados foram selecionados, sendo 3 localizados no Estado de Sao Paulo
(CEASA/Campinas, CEAGESP-ETSP e Veiling Holambra), 1 no Estado do Rio
de Janeiro (Centro de Abastecimento do Estado da Guanabara — CADEG) e
outro no Distrito Federal (Associagdo Brasiliense dos Produtores de Flores e
Plantas — CENTRAL FLORES), totalizando 86 entrevistas aplicadas in loco.

A aplicagdo das entrevistas nesses locais, principalmente no mercado da
Ceasa Campinas e Veling Holambra, proporcionou grande representatividade
geografica para a amostragem; uma vez que, para adquirir suas mercadorias, os
atacadistas de diversas regides se deslocam até esses mercados.

Com auxilio de entidades e liderancgas do setor atacadista, foi criado um
cadastro nacional das empresas atacadistas de FPO. De acordo com esse
cadastro, existem 593 empresas no pais atuando na comercializacdo de FPO.
Dessa forma, as 103 entrevistas realizadas representam 17,4% das empresas

atacadistas existentes no Brasil.
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3.3 Anélise dos dados

A analise estatistica dos dados obtidos nas entrevistas junto aos
atacadistas foi realizada com o auxilio do programa Statistical Package for the
Social Sciences (SPSS) Versdao 17.0. Foram realizadas as analises descritivas

dos dados e os resultados expressos em figuras e tabelas de frequéncias.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Este capitulo esta organizado em 7 (sete) itens. O primeiro, 4.1, discute
os principais sistemas de comercializagdo em atacado adotados no Brasil,
utilizando-se dados secundarios, encontrados na literatura. Em seguida, valendo-
se de dados primarios e secundarios, o item 4.2 apresenta as caracteristicas de
funcionamento, logistica e comercializagdo dos principais centros de
comercializacdo e centrais de abastecimento existentes no Brasil. O item
seguinte, 4.3, aborda a evolugdo da comercializagdo nos mercados atacadistas no
Brasil, com enfoque no mercado de paulista, principal fornecedor para todas as
regides do pais.

Os itens 4.4, 4.5, 4.6 e 4.7 apresentam os resultados e discussdes acerca
do diagndstico realizado junto as empresas atacadistas de FPO do Brasil.
Inicialmente, no item 4.4, apresenta-se os fatores relacionados a comercializagdo
de FPO e em seguida, no item 4.5, discute-se o processo de distribuicio
realizado pelos atacadistas no Brasil. Os dois ultimos itens, 4.6 ¢ 4.7, abordam
os aspectos relacionados a infraestrutura utilizada pelo atacadista e as

caracteristicas sociodemograficas dos entrevistados, respectivamente.

4.1 Comércio atacadista de flores e plantas ornamentais no Brasil

De acordo com Aki (2005), para comercializar os produtos da
floricultura, o produtor pode optar por: vender em um CEASA local,
diretamente ao varejista, para um atacadista ou em um grande mercado
atacadista (Veling Holambra, CEASA/Campinas, CEAGESP-ETSP e
Cooperflora/Floranet).

Os principais formatos de comercializagdo em atacado existentes no

Brasil, segundo Junqueira e Peetz (2008), sdo:
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d)

e)
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Leilao: sistema adotado pela Veiling Holambra e Cooperativa de Flores
Sdo Paulo (SP-FLORES);

Contratos de intermediagdo: ¢ um sistema em que produtores e
atacadistas fecham contratos (formais ou nao) de curto, médio ou longo
prazos. Nesse tipo de sistema, os precos, as caracteristicas dos produtos
assim como os prazos de entrega, sdo previamente acordados. A
intermediacdo fornece garantias tanto para o produtor, que pode
programar sua produ¢do, quanto para o cliente, que tem a garantia do
produto e a precos pré-determinados;

Comercializagdo Virtual (Call Center): as informagdes dos produtores,
tais como quantidade e qualidade do produto, preco e prazos de entrega,
sdo disponibilizadas online para os compradores, ficando, assim,
informados da oferta e podendo, dessa forma, realizar a compra. Embora
a compra online tenha sido implantada por alguns mercados, atualmente
as transagdes sdo fechadas mediante o envio de fax, e-mail ou ligagcoes
telefonicas realizadas para as centrais de vendas. Esse sistema é operado
pela Veling Holambra e FLORANET;

Centrais de Abastecimento (CEASAs): Mercado Permanente de Flores e
Plantas Ornamentais da CEASA/Campinas (CEASA/Campinas) e
Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais do Estado de Sdo Paulo
(CEAGESP);

Centros de Comercializagdo e Distribuicdo de FPO: formato existente
nos estados ou localidades onde ndo se encontra as Centrais de
Abastecimento. Esses centros, geralmente, sdo criados pela unido de
produtores, organizados em grupos ou em cooperativas, que desejam

ofertar e gerir a comercializagdo atacadista.
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4.2 Principais mercados atacadistas de flores e plantas ornamentais no

Brasil

O objetivo deste item ¢é apresentar o histdrico e caracteristicas dos
centros de comercializacdo e centrais de abastecimento de FPO, ou
simplesmente, mercados atacadistas, do Brasil. Esses mercados estdo
concentrados no Estado de Sdo Paulo (CEASA/Campinas, Veiling Holambra,
CEAGESP, Floranet/Cooperflora e SP-FLORES). Também serd apresentada a
Companhia de Abastecimento e Distribuicdo do Estado da Guanabara

(CADEQG), localizada no municipio do Rio de Janeiro.

4.2.1 Cooperativa Veling Holambra

O sistema Veiling, que em Holandés significa “leildo”, foi introduzido
no Brasil em 1989 pela Cooperativa Agropecuaria Holambra. A comercializagdo
via Veiling Holambra representa 30% do total de FPO comercializadas no Brasil
(JUNQUEIRA; PEETZ, 2008). Leildo ou Klok é o sistema de comercializagdo
adotado pela Veling Holambra. Esse sistema ¢ conhecido pela agilidade com que
as transagdes ocorrem. O leildo acontece ao reverso, ou seja, inicia com o prego
maximo que decresce ao decorrer do tempo, até que o comprador arremate a
mercadoria.

O primeiro leildo ocorreu em abril de 1989 e, a época era viva-voz, ou
seja, o leiloeiro anunciava os precos até que o comprador arrematasse a
mercadoria, ato sinalizado ao se levantar as médos. O sistema de sinalizacdo de
arremate, posteriormente evoluiu para um sistema que utilizava lampadas
elétricas e, mais tarde, em 1996, para o sistema digital, utilizado até o momento

(TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009).
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A comercializagdo nesse sistema oferece a possibilidade do produtor
participar de um grupo forte e representativo no mercado nacional e, também,
reduz, drasticamente, a inadimpléncia das transa¢des. Outra vantagem desse
sistema ¢ a parceria existente entre a Veiling Holambra e o produtor. Essa unido
disponibiliza assisténcia de uma equipe comercial, além de outros servigcos
oferecidos pelo setor de marketing, controladoria e material circulante da Veiling
Holambra. A oferta de um amplo mix de produtos, transparéncia nas
informagdes comerciais, infraestrutura adequada para compra, pagamentos,
carregamento e armazenagem, sd0 as vantagens para 0s que optam por comprar
no leildo da Veiling Holambra (VEILING HOLAMBRA, 2011).

De acordo com Castro (1998), os compradores autorizados a comprar na
Veiling Holambra sao:

a) atacadistas de linhas: sdo atacadistas que cobrem rotas de ponto a
ponto em todo o pais;

b) despachantes: compram mercadorias por encomenda de clientes e
fretam o transporte das mercadorias até estes;

¢) comissionados ou corretores: recebem uma porcentagem relativa ao
valor das compras que realizam para terceiros;

d) cash and carry ou autosservigo: constituido por grandes redes de
supermercadistas;

e) clientes finais: varejistas e prestadores de servigo.

O local em que se realiza o leildo é chamado “tribuna” (Figura 3). A
tribuna da Veiling Holambra opera com 540 terminais de compras. Cada
comprador opera em um terminal, de onde realiza os arremates ao pressionar um
unico botdo. Atualmente, o leildo acontece simultaneamente em 3 relogios. No
primeiro reldégio sdo comercializadas flores envasadas, no segundo, plantas

ornamentais e no terceiro as flores de corte. O segundo relogio, quando ha
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necessidade, funciona como “coringa”, operando com flores envasadas e de

corte.

Figura 5 Leildo de flores e plantas ornamentais na Cooperativa Veiling Holambra
Fonte: Veiling Holambra (2011)

Com o sistema atual, a cada 1,8 segundos, em média, um lote ¢
adquirido. Essa eficiéncia na realizag@o das transagdes possibilita que um grande
volume de mercadorias seja comercializado em um curto espaco de tempo. Além
da propria economia de tempo, esse sistema contribui com a manuten¢do da
qualidade das FPO, principalmente as flores de corte.

Contudo, nem todas as mercadorias sdo comercializadas via leildo. Em
1993 foi introduzida a venda via intermediagdo, ou seja, o comprador entra em
contato com o vendedor (departamento comercial da Veiling Holambra), via
telefone ou internet, e realiza a compra. As plantas ornamentais para paisagismo

e jardinagem, de maior porte, sdo comercializadas somente via intermediagao.
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A Veiling Holambra ¢ organizada em 3 diferentes geréncias: a)
Comercial; b) Financas e ¢) Servicos e Logistica. Em 2011 a cooperativa possuia
348 colaboradores (VEILING HOLAMBRA, 2012).

Para que as transagdes ocorram com rapidez e precisdo, ¢ necessario
haver uma padronizacdo e classificacio das mercadorias. As mercadorias
comercializadas no leildo da Veiling Holambra sdo classificadas da seguinte
forma:

- Al = mercadorias de qualidade superior;

- A2 =mercadorias de qualidade intermediaria; e

- B =mercadorias fora do padrdo e de qualidade inferior.

As mercadorias chegam a Veiling Holambra no final da tarde anterior a
sua comercializacdo. Esse tempo € necessario para a equipe de logistica possa
organizar as mercadorias e identificar todos os carrinhos (estruturas metalicas
utilizadas para acondicionar e transportar FPO) de maneira adequada. Antes de
enviarem as mercadorias a Veiling Holambra, via um sistema proprio, os
fornecedores (produtores) enviam informagdes relativas a qualidade (de acordo
com a classificacdo citada anteriormente) e quantidade dos produtos que serdo
despachados. Em alguns poucos casos, quando a classificagdo informada pelo
produtor ndo condiz com a qualidade apresentada pela mercadoria, 0 mesmo ¢
informado sobre o ocorrido. Nesses casos, o produtor pode concordar com a
classificacdo realizada pela Veiling Holambra ou, se preferir, retornar com sua
mercadoria para a propriedade.

As mercadorias que ndo sdo comercializadas no leildo sdo destruidas e
transformadas em substrato. O custo desse descarte é coberto pelos proprios
produtores (cooperados da Veiling Holambra). A eliminagio do excesso de
mercadoria ¢ um mecanismo de autoprotecdo de pregos. Como a produgdo ¢

constante, um acimulo de mercadoria em um dia, consequentemente, elevaria a
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oferta no dia subsequente, contribuindo negativamente na formacdo dos precos
(lei da oferta e demanda).

A Figura 6, que ilustra a cadeia de suprimentos da Veiling Holambra,
resume todas as relagdes da cooperativa com seus fornecedores e clientes, além

de expor os canais de vendas e servigos prestados pela mesma.
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Figura 6 Cadeia de Suprimentos da Cooperativa Veiling Holambra
Fonte: Adaptado de Vizzoto (2011)

A cadeia de suprimentos da Veiling Holambra (Figura 6), embora se
apresente como uma estrutura simples em uma primeira analise, na realidade,
revela um sistema complexo e eficiente. Essa cooperativa representa os
interesses comerciais de seus cooperados junto aos seus mais diversos clientes,
funcionando como um elo entre produtores cooperados (I1), que sdo os
fornecedores e os compradores (12).

O canal de vendas mais significativo da Veiling Holambra é o leildo,
responsavel por 55% das transacdes realizadas. O outro canal utilizado, a
intermediacdo, responde por 45% das vendas. Os servigos prestados pela Veiling

Holambra incluem o controle de qualidade, a logistica e a organizagio
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financeira. Ja4 com relacdo aos servigos de transporte (T1 e T2), a cooperativa
ndo possui nenhuma responsabilidade sobre os mesmos. O transporte dos
produtos até a cooperativa (T1) é responsabilidade dos produtores e o transporte
da cooperativa até o destino final da mercadoria (T2) do cliente (VIZZOTO,
2011).

4.2.2 Cooperflora/Floranet

A Cooperflora foi criada em 1999, por floricultores da regido de
Holambra (SP). Essa cooperativa ¢ um fornecedor especializado no segmento de
flores de corte, sendo que em 2011, era formada por cerca de 48 produtores,

localizados em cinco estados brasileiros (Tabela 1).

Tabela 1 Relacdo de municipios produtores ligados a Cooperflora

Municipio UF N° Produtores
Sao Benedito CE 1
Ubajara CE 1
Brasilia DF 1
Domingos Martins ES 1
Andradas MG 8
Itapeva MG 1
Jacutinga MG 1
Munhoz MG 1
Sapucai-Mirim MG 1
Artur Nogueira SP 2
Braganca Paulista SP 1
Garga SP 1
Guararema SP 1
Holambra SP 10
Jacarei SP 1
Mogi Mirim SP 5
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“Tabela 1, conclusdo”

Municipio UF N° Produtores
Paranapanema Sp 7
Pilar do Sul SP 1
Piracaia SP 1
Santo Antdnio do Pinhal SP 1
Serra Negra SP 1
Total - 48

Fonte: Cooperativa dos Floricultores — Cooperflora (2012)

A Floranet é uma empresa privada, sediada no municipio de Holambra —
SP, criada em novembro de 1998 por um grupo de profissionais com
reconhecida  experiéncia em  floricultura (FLORANET SERVICOS
ADMINISTRATIVOS LTDA - FLORANET, 2012). No final de 1999 a entdo
criada, Floranet, passou a trabalhar com o sistema eletronico de comercializagao.
Esse sistema ¢ caracterizado pela rapidez e eficiéncia com que as transagdes sdao
realizadas, fatores esses que contribuem positivamente com a manutencdo da
qualidade das FPO (SONCIN et al., 2004). As mercadorias comercializadas pela
Floranet sdo fornecidas pela Cooperflora. Apesar de ndo serem legalmente
ligadas, a Floranet funciona como um representante comercial da Cooperflora.

As relagdes da Cooperflora e Floranet com seus fornecedores e clientes,

bem como os servicos prestados por ambas, sdo representadas na Figura 7.
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Fonte: Vizzoto (2011)

A Cooperflora ¢ a responsavel pela gestdo, controle de qualidade,
logistica e pela liquidacdo dos pagamentos e, a Floranet, responsavel pela
intermediacdo entre a Cooperflora e os seus clientes. Além da intermediacdo, a
Floranet realiza servigos relacionados ao marketing e suporte técnico aos
clientes (VIZZOTO, 2011).

A Cooperflora, assim como a Veling Holambra, ndo possui nenhuma
responsabilidade sobre o transporte das mercadorias realizado dos produtores até
a cooperativa, T1, ou da cooperativa até as instalagdes de seus clientes, T2.

Segundo Vizzoto (2011), a informagdo no setor de FPO é um importante
mecanismo de suporte a tomada de decisdes e de previsdo acerca do
comportamento futuro do mercado. Com relagdo aos fluxos de informacdes,
nota-se a importancia da Floranet na cadeia, como um agente de ligagdo entre a
Cooperflora, os fornecedores (cooperados) e os clientes (I2, I3 e 14,
respectivamente). As informagdes entre os fornecedores e a Cooperflora, 11, sdo

fornecidas via um sistema digital proprio. Nesse sistema, o produtor informa as
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variedades, quantidades e qualidade dos produtos a serem comercializados.
Essas informagdes (I1 e I3) passam a compor um banco de dados (oferta).
Floranet obtém a demanda dos clientes (I4) e as repassa a Cooperflora (I2) e aos

fornecedores (I3) que podem atender aos pedidos.

4.2.3 SP-Flores

A Cooperativa Agricola Flores de Sdo Paulo (SP-Flores) foi fundada em
julho 2000 pelos produtores da AFLORD (Associa¢do dos Floricultores da
Regido da Via Dutra). A SP-Flores possui um grande sortimento em orquideas,
constituindo-se, assim, em um mercado interessante para os que buscam
mercadorias menos convencionais. Em 2007 havia cerca de 73 cooperados, 68
abastecedores ¢ 441 compradores. O crescimento da cooperativa pode ser
acompanhado pelo faturamento, R$3,67 milhdes em 2003 contra

aproximadamente R$4,52 milhdes em 2007 (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009).

4.2.4 CEASA/Campinas

A CEASA/Campinas possui o maior mercado permanente de FPO da
América Latina. Inaugurado em 1995, esse mercado movimenta cerca de 4 mil
toneladas de produtos/més, vindos de 68 municipios de vérias regides
brasileiras. O complexo possui cerca de 28,6 mil m?* de area coberta, 504 pontos
de venda (boxes), 8 depdsitos e camara fria. O mercado disponibiliza mais de 20
mil itens de flores/plantas ornamentais e outros 5 mil produtos acessdrios para
decoracdo e acabamento de arranjos, cestas e paisagismo (CEASA CAMPINAS,
2012).

O mercado da CEASA/Campinas possui localizacdo privilegiada,

proximo as rodovias expressas (Rodovia dos Bandeirantes, Rodovia Anhanguera
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e Rodovia Dutra) que conectam os principais mercados atacadistas do Brasil
(CEAGESP-ETSP, e Veiling Holambra) e que sdo ponto de passagem para os
Estados do Rio de Janeiro, Minas Gerais, Parana, Santa Catarina ¢ Rio Grande
do Sul (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009).

Segundo os autores, outra caracteristica que possibilitou a estruturacio
desse mercado € a sua proximidade com as areas de producdo. Em um raio de 60
Km do mercado, encontra-se 60% de toda a produgdo paulista de FPO. No total,
sdo 17 municipios, sendo que 6 desses encontram-se entre os 10 maiores do
Estado.

Além da localizacdo, a consolidagdo desse mercado, que ¢ gerido pelo
municipio de Campinas, se deve as normas de mercado criadas e fiscalizadas
pela geréncia do mercado. Dentre as principais regulamentagdes, destaca-se o
cadastramento dos clientes e horarios especificos para carga e descarga de
mercadorias (CEASA CAMPINAS, 2011).

O Mercado Permanente de Flores e Plantas Ornamentais da
CEASA/Campinas encontra-se entre os trés maiores mercados de FPO do Brasil
(CEASA CAMPINAS, 2011). A estrutura do mercado passou por uma
ampliagdo em 2000 e, atualmente, ¢ dividido em cinco setores que possuem a

seguinte configuragao:

- Setor 1: flores e folhagens de corte, dispostas em 105 boxes;

- Setor 2: flores e plantas ornamentais envasadas (plantas verdes,
com sdo conhecidas no mercado), dispostas em 144 boxes;

- Setor 3: flores e plantas ornamentais para paisagismo e
jardinagem, dispostas em 148 boxes;

- Setor 4: empresas atacadistas que comercializam flores, dispostas

em 35 boxes; e
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- Setor 5: empresas que comercializam acessorios para floricultura e

paisagismo, dispostas em 72 boxes.

Os ocupantes dos boxes sdo denominados permissiondrios, ou seja,
possuem uma permissdo para comercializar seus produtos nesses espagos.
Atualmente, existem 360 permissionarios, sendo que desses, 300 sdo produtores
rurais ¢ 60 empresas juridicas comerciais (CEASA CAMPINAS, 2011).

Os produtores que comercializam suas mercadorias no mercado da
CEASA/Campinas sdo originarios de varias regides do pais. Mas, 78% sdo
oriundos dos polos regionais produtivos do Estado de Sdo Paulo (regido de
Atibaia, 36%; regido de Campinas, 25%; regido da cidade de Sdo Paulo, 7%;
regido Holambra, 6%; regido da Dutra, 2% e regido do Vale do Ribeira)
(CEASA CAMPINAS, 2011).

O mercado da CEASA/Campinas possui uma peculiaridade, o que
explica em parte o seu sucesso, ¢ realizado um cadastramento de clientes e
horarios especificos para comercializagdo. Os clientes cadastrados (processo
realizado pela Associagdo dos Produtores e Comerciantes do Mercado de Flores
de Campinas — APROCCAMP) possuem horario proprio para acesso ao
mercado. Esse sistema possibilita a separagao e diferenciacdo de pregos entre
clientes finais (clientes ndo cadastrados) e clientes ligados ao setor (floriculturas,
decoradores, paisagista, atacadistas em geral, etc.), a relacdo atualizada dos
horarios de funcionamento desse mercado pode ser encontrada no site da Ceasa
Campinas - www.ceasacampinas.com.br.

A presenca de um horario diferenciado para atacado (clientes
cadastrados) e varejo (clientes ndo cadastrados) auxilia a logistica de
comercializagdo na CEASA/Campinas, facilitando o trinsito de pessoas e
mercadorias no interior do mercado. Dessa forma, o tempo do atacadista,

escasso, despendido para comprar e carregar seu veiculo, ¢ maximizado.
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4.2.5 CEAGESP

O Centro Estadual de Abastecimento (CEASA de Sao Paulo) foi criado
no ano de 1966. Contudo, a comercializacdo de FPO somente iniciou apds 1969,
mediante ampliagdo e reorganizado do sistema; hoje, conhecida Companhia de
Entreposto ¢ Armazéns de Sao Paulo — CEAGESP (TSUBOI; TSURUSHIMA,
2009).

A CEAGESP ¢ formada por uma rede de 13 entrepostos, sendo o
Entreposto Terminal de S3ao Paulo — ETSP (CEAGESP-ETSP) ¢ mais 12
entrepostos regionais. Os entrepostos regionais localizam-se nos municipios de:
Aragatuba, Bauru, Franca, Guaratinguetd, Marilia, Piracicaba, Presidente
Prudente, Ribeirdo Preto, Sdo José do Rio Preto, Sdo José¢ dos Campos e
Sorocaba. Os entrepostos de Franca, Guaratingueta, Marilia e Piracicaba nao
comercializam FPO (COMPANHIA DE ENTREPOSTOS E ARMAZENS
GERAIS DE SAO PAULO - CEAGESP, 2012a).

O CEAGESP (ETSP e os 12 entrepostos regionais) comercializou em
2011, incluindo frutas, legumes, verduras, pescados, flores e plantas
ornamentais, aproximadamente 4,034 milhdes de toneladas de produtos e gerou
um movimento financeiro de R$6,09 bilhoes. Apenas o ETSP, considerado a
maior central de abastecimento da América Latina, foi responsavel pela
movimentagdo de 3,23 milhdes de toneladas, que representaram um volume
financeiro de R$5,02 bilhdes (CEAGESP, 2012b).

Apesar de sua histéria e de sua grande expressdo nacional e
internacional, a CEAGESP é um sistema com muitos gargalos, os quais
comprometem a dindmica de seu funcionamento. De acordo com Castro (1998),
esse fato se deve a falta de fiscalizagdo das quantidades comercializadas, a
inexisténcia de padrdes de classificacdo, a seguranca precaria nas dependéncias

do entreposto e os longos periodos de comercializacao.
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Devido a caracteristica de fragilidade das FPO e da precéria logistica,
entre os locais de producdo e consumo final, o produto comercializado na
CEAGESP-ETSP passa por varias operacdes de carregamento/descarregamento.
Com isso, a perda fisica nessa central ¢ estimada em, no minimo, 30%

(ARNALDI, 2006).

4.2.6 CADEG

A Companhia de Abastecimento e Distribui¢do do Estado da Guanabara
(CADEG) ¢ o principal mercado de comércio atacadista de FPO do Estado do
Rio de Janeiro. Inaugurada em Janeiro de 1962, a CADEG ¢ constituida por 420
lojas, entre restaurantes, lojas de artigos de decoragdo, hortifrutigranjeiros,
bebidas e FPO (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009). Além das lojas, o comércio
das FPO também ocorre em um galpao, onde produtores e atacadistas realizam
uma feira de flores. Essa feira de flores recebe desde decoradores e donos de

floriculturas a consumidores individuais (SEBRAE, 2003c).

4.3 A comercializacdo de flores e plantas ornamentais nos principais

mercados atacadistas do Brasil

Os mercados da Veiling Holambra, CEAGESP-ETSP,
CEASA/Campinas e Cooperflora constituem os principais mercados atacadistas
de flores e plantas ornamentais do Brasil. O diagndstico da comercializagdo

nesses mercados baseia-se nas informagdes disponibilizadas pelos mesmos.

4.3.1 Cooperativa Veling Holambra
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Desde o inicio da comercializagdo via leildo, as transagdes da Veiling
Holambra apresentam uma trajetéria ascendente de crescimento. Em 1989,
registrou-se um faturamento anual de R$12 milhdes e, ja em 2011, com um

crescimento de quase 2.875%, R$357 milhoes (Figura 8).
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Figura 8 Faturamento da Cooperativa Veling Holambra
Fonte: Veling Holambra (2012)

A Veiling Holambra foi inaugurada em julho de 2001, antes, a
comercializagdo de FPO era realizada pela Cooperativa Agropecuaria de
Holambra sob a responsabilidade de seu Departamento de Flores. Desde entdo, o
crescimento médio de seu faturamento anual é proximo de 14% (Figura 8).

A Veiling Holambra classifica sua carteira de clientes em empresas
ligadas aos seguintes segmentos: Linhas (atacadistas linheiros), Garden Centers,
CEASA:s, Floriculturas, Decoradores e Autosservigco (redes de supermercado).
A Figura 9 demonstra como foi a participagdo de cada um desses segmentos nas

vendas realizadas pela cooperativa.
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Figura 9 Participagdo dos clientes, por segmento, no faturamento da
Cooperativa Veiling Holambra
Fonte: Veiling Holambra (2012)

A analise da Figura 9 aponta a expansdo de alguns segmentos, como
Floriculturas ¢ Autosservigo, ¢ a reducdo de outros, como as Linhas ¢ as
CEASAs. Em 2003, o segmento com maior expressdo no faturamento da
cooperativa eram as CEASAs (25%) e as Linhas (39%). Mas, ja em 2004,
observa-se uma queda significativa desses segmentos, com redugdo de
aproximadamente 8% nas Linhas e 20% nas CEASAs. Contudo, a analise do
comportamento dos segmentos no ano de 2011, revela que as Linhas ainda
possuem grande importincia no faturamento da Veiling Holambra, 35%. Por
outro lado, as CEASAs apresentaram uma queda de 52%, representando apenas
12% do faturamento de 2011.

Entre os segmentos que apresentaram crescimento positivo, as
Floriculturas se destacam, com um crescimento de 400% no periodo de 2003 a
2011 (Figura 9). A expansdo do segmento Autosservico vem confirmar o

aumento da presenca das FPO no interior das redes supermercadistas. O
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incremento desse segmento no faturamento da Veiling Holambra de 2003 a 2011

foi de 61% (Figura 9).
4.3.2 Cooperflora/Floranet

Assim como a Veiling Holambra, a Cooperflora/Floranet encontra-se em
expansdo. No triénio 2009-2011, registrou um crescimento anual médio de
13,6% nas vendas de flores de corte. As flores de corte representam mais de
99% do faturamento total da Cooperflora/Floranet, o que demonstra sua
especializagdo nesse segmento (Figura 10).
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Figura 10 Vendas de flores de corte da Cooperativa dos Floricultores —
Cooperflora
Fonte: Vendas de flores de corte da Cooperativa dos Floricultores —
Cooperflora

As flores e plantas ornamentais envasadas completam a lista de produtos
oferecidos pela cooperativa. No entanto, de acordo com a Figura 11, verifica-se
que a participagdo desses produtos vem decrescendo (66% no triénio 2009-

2011), sinalizando o foco em flores de corte da cooperativa.
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Figura 11 Faturamento da Cooperativa dos Floricultores - Cooperflora
relativo as vendas de flores e plantas ornamentais envasadas
Fonte: Cooperflora (2012)

4.3.3 Mercado Permanente de Flores e Plantas Ornamentais da
CEASA/Campinas

Diferentemente dos centros de comercializagdo (Veiling Holambra e
Cooperflora/Floranet), os dados estatisticos relativos a comercializagdo de FPO
nas centrais de abastecimento (CEASA/Campinas e CEAGESP), nao refletem o
real volume movimentado pelo mercado, uma vez que sdo informados pelos
proprios atacadistas. Contudo, esses nimeros sdo apresentados, pois sdo a Unica
fonte de dados, oficialmente disponivel, sobre a comercializag@o nas centrais de
abastecimento.

O crescimento do mercado da CEASA/Campinas tem sido uma
crescente desde sua abertura. Em 1995 o mercado movimentou cerca de
R$54,689 milhdes, ja em 2008, observou-se um aumento de mais de 90% na

movimentagdo financeira, R§104,703 milhdes (Figura 12).
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Figura 12 Volume financeiro, declarado, do mercado da CEASA/Campinas
Fonte: CEASA Campinas (2011)

Em 2010, o volume financeiro da CEASA/Campinas foi de R$110
milhdes (Figura 12), esse valor corresponde a 44,2% do faturamento da Veiling
Holambra no mesmo ano (Figura 8). Ja o crescimento anual médio dos valores
comercializados (1999-2010) da Veiling Holambra (13,96%) foi 99,43%,
superior ao registrado pela CEASA Campinas, que foi de 7%.

4.3.4 CEAGESP-ETSP

O mercado de FPO do Entreposto Terminal de Sdo Paulo (ETSP), de
gestdo federal possui uma peculiaridade que por ndo ser um mercado
permanente, as mercadorias que nao sdo comercializadas devem ser retiradas do
recinto de comercializa¢do. Isso acontece porque, logo apds a feira das FPO,
inicia-se a feira de hortalicas. Assim, os nimeros da comercializagdo nesse
entreposto ndo podem ser diretamente comparados com os de outros mercados
(TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009). No entanto, estes sdo apresentados para que

se possa analisar o comportamento desse mercado ao longo dos anos.
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A analise da Figura 13 permite concluir que a entrada de mercadorias foi
crescente até 2008, sendo que em 2007 foi o ano que apresentou maior
crescimento, 124,4%. Contudo, a maior parte desse incremento deve-se a

expansao dos itens incluidos na lista de produtos pesquisados.

250 1
200 -
150 -
100 -
ul

0 - . .

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Volume financeiro (em R$ milhoes)

Figura 13 Volume financeiro, declarado, relativo & entrada de flores e
plantas ornamentais na CEAGESP-ETSP
Fonte: CEAGESP (2011)

A andlise da Figura 14 permite demonstrar a diversidade dos principais
mercados atacadistas de FPO no Brasil quanto ao seu crescimento. O
crescimento anual médio desses mercados ¢ o seguinte: Veiling Holambra,
12,9%; CEASA/Campinas 3,1% ¢ CEAGESP-ETSP 31,8%.
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Figura 14 Volume (em RS$) comercializado pelos principais mercados
atacadistas no periodo de 2005-2010

No entanto, o crescimento de 31,8% apresentado pela CEAGESP-ETSP
deve ser reconsiderado, uma vez que a maior parte desse incremento se deve a
ampliacdo dos dados coletados e ndo exclusivamente ao aumento da entrada de
produtos no entreposto. Esse fato ocorreu em 2007, quando o crescimento em
relagdo a 2006 foi de 124%.

Assim, considerando apenas o periodo 2007-2010, a Veiling Holambra ¢
o mercado que apresenta maior crescimento anual (14,5%), seguido da
CEASA/Campinas (4,6%) e CEAGESP-ETSP (5,4%), confirmando a

expressividade da Veiling Holambra no mercado brasileiro de FPO.

4.4 Fatores ligados a comercializacdo atacadista de flores e plantas

ornamentais no Brasil

Os atacadistas de FPO do Brasil podem ser agrupados em quatro grupos,

conforme demonstrado na Figura 15.
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Figura 15 Segmentos de atuagio dos atacadistas de flores e plantas
ornamentais no Brasil

O atacadista linheiro, que representa 58,3% dos atacadistas
entrevistados, ¢ definido por SEBRAE (2005) como “aquele que percorre e
abastece uma linha encadeada desde o ponto de fornecimento, passando por uma
série de lojas finais”, ou seja, sdo atacadistas que realizam a distribuicdo de FPO
ponto a ponto, cobrindo rotas de distribui¢do. Esses atacadistas geralmente
possuem veiculos proprios, utilizados na compra, transporte e distribuicao das
mercadorias.

Outro segmento ¢ o dos atacadistas que comercializam suas mercadorias
em centrais de abastecimento (CEASASs), 27,2%. Geralmente, esses atacadistas
sdo abastecidos por produtores locais ou por outros mercados de maior porte. No
caso da CEASA/Campinas, os atacadistas se abastecem, principalmente, no
mercado da Veiling Holambra.

O deposito ¢ um espago utilizado por atacadistas que compram um
grande volume de mercadorias em uma regido e as distribuem em outra. Nesse
outro local, cria-se uma estrutura de apoio logistico para que os produtos possam
ser comercializados a outros atacadistas ou redistribuidos na regido pela propria

empresa. Os garden centers, por sua vez, sdo estabelecimentos que
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comercializam tanto no acatado quanto no varejo. Além de um amplo sortimento
em FPO, esses estabelecimentos também ofertam acessérios € insumos
utilizados no paisagismo e jardinagem. Agrupados, depdsitos e garden centers,
formam um segmento onde 18,4% dos atacadistas entrevistados atuam.

Por fim, encontra-se o segmento de operador logistico, onde atuam
15,5% dos atacadistas entrevistados. Esse segmento ¢ formado por empresas ou
autéonomos, geralmente com amplo conhecimento de mercado, que atuam na
compra, separacdo e/ou distribuicdo de FPO para empresas atacadistas,
comerciantes varejistas (floriculturas) e redes de supermercados. Muitos
operadores logisticos trabalham exclusivamente para as redes de supermercados.

No caso dos operadores logisticos que adquirem produtos na Veiling
Holambra, muitos possuem estrutura fisica alugada no interior da cooperativa.
Nesse espaco, os produtos sdo separados e, em alguns casos, até decorados, para
seguirem para as lojas onde serdo comercializados. Outro arranjo existente na
Veiling Holambra ¢ a presenga de empresas que compram para outras de menor
porte que, sozinhas, ndo conseguem atingir a cota mensal minima de compras

para possuirem cadastro e acesso ao leildo da cooperativa.

4.4.1 Caracteristicas das transacgdes entre 0s agentes do setor

Para caracterizar as transagoes da interface atacadista com seus diversos
clientes (floriculturas, garden centers, funerarias, decoradores, supermercados,
CEASAs, depositos, outros atacadistas e consumidor final) e fornecedores,
analisou-se a existéncia e tipo de contratos, a frequéncia e o nivel de
inadimpléncia (risco ou incerteza) das transacdes.

A maior parte das empresas que atuam no mercado atacadista de FPO,
63,1% possuem algum tipo de relacdo contratual com seus fornecedores

(produtores e atacadistas) e/ou clientes (Figura 16). Quanto a natureza desses
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contratos, percebe-se que, 38,8% sdo constituidos de forma apenas verbal. Uma
pequena fragdo, 13,6%, ¢ constituida por contratos formais, ou seja, por escrito.
Nota-se, assim, que a relacdo de confianca ainda é a que prevalece nas

transacdes realizadas pelos agentes do setor atacadista.

/ Contrato
Contrato verbal por escrito
38.8% 13,6 %
Contrato
verbal e por
Nenhum tipo eserito
36,9 % 0.7

Figura 16 Relagdes contratuais (venda) existentes entre os atacadistas de
flores e plantas ornamentais e seus clientes

Os estudos relativos as transagdes realizadas por atacadistas,
especialmente em relacdo aos riscos relacionados a venda, sdo escassos. Claro e
Santos (1998) ao estudarem as transagdes envolvendo a interface dos produtores
com a distribuicdo, tendo como foco os agentes da CEASA/Campinas ¢ da
Veiling Holambra — apresentaram a inadimpléncia como um fator de risco,
relatado por produtores em ambos os sistemas de comercializacao.

Os riscos que envolvem as transagdes dos produtos da floricultura
podem ser divididos em trés categorias: riscos envolvidos na produgdo, riscos
envolvidos na compra e riscos envolvidos na venda (WILLIAMSON, 1996).

A Figura 17 demonstra que, na maioria das empresas, a inadimpléncia
(risco envolvido na venda) € inferior a 5% em 55,3 % dos casos. Contudo, esses
resultados, ndo expressam o real nivel de inadimpléncia do setor, uma vez que a

inadimpléncia ndo foi apurada, mas sim informada pelo entrevistado (Anexo A).
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Figura 17 Nivel de inadimpléncia das transagdes de vendas informado pelos
atacadistas de flores e plantas ornamentais

Muitos atacadistas relataram que, quando ndo realizavam selecdes nas
carteiras de clientes, os indices de inadimpléncia eram muito mais elevados, o
que dificultava a sobrevivéncia das empresas. A Tabela 2 representa a relagdo
dos fatores que dificultam a permanéncia das empresas atacadistas no mercado

de flores e plantas ornamentais e suas respectivas percentagens.

Tabela 2 Fatores que dificultam a permanéncia das empresas atacadistas no
mercado de flores e plantas ornamentais no Brasil

Dificuldades gerenciais Frequéncia(%b)
Inadimpléncia 51
Carga tributaria elevada 46
Prego alto dos pedagios 44
Concorréncia desleal (informalidade) 38
Preco alto do combustivel 36
Necessidade de manter um capital de giro alto 34
Concorréncia 32
Mercado muito especulativo 26

Dificuldade de fidelizar o cliente 17
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“Tabela 2, conclusdo”

Dificuldades gerenciais Frequéncia(%b)
Precariedade das estradas 11
Dificuldades relativas a legislagdo fitossanitaria 11
Legislacao trabalhista inadequada 10
Ter que pernoitar na estrada 6
Nenhuma 2

Observa-se que, apesar de 55,3% dos atacadistas relatarem uma taxa de
inadimpléncia menor que 5%, quando questionados sobre as maiores
dificuldades que afetam a permanéncia da empresa no mercado, 51% dos
entrevistados apontaram a inadimpléncia como principal fator (Tabela 2). Dessa
forma, pode-se inferir que, para aquelas empresas que tém inadimpléncia
superior a 5%, que constituem 44,7% do total, esse valor ¢é expressivo, podendo
comprometer a permanéncia futura dessas empresas no mercado. A
inadimpléncia foi apontada como um dos pontos de estrangulamento do setor
atacadista da regido Amazdnica, de Alagoas e do Rio Grande do Sul (SEBRAE,
2003a, 2003b, 2010).

Destaca-se ainda, dentre as dificuldades levantadas pelos atacadistas, a
elevada carga tributaria (46%), os pregos dos pedagios (44%), a concorréncia
desleal (38%), o preco do combustivel (36%), a necessidade de capital de giro
alto (34%) e a concorréncia (32%). No Distrito Federal, segundo SEBRAE
(2005), o excesso de tributos, que pode chegar a 18%, e a informalidade, que
possibilita os agentes informais praticarem pregos mais atraentes, estdo entre as
principais criticas e preocupagoes levantadas pelos atacadistas.

O estudo desenvolvido por SEBRAE (2003b) no Rio Grande do Sul
revelou uma interessante relagdo entre a concorréncia e os niveis de

inadimpléncia registrados no setor atacadista. Segundo o estudo, a maioria dos
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atacadistas entrevistados possuia algum problema com a liquidez nos
pagamentos provacada pela inadimpléncia. Essa inadimpléncia seria maior entre
os floristas, pricipalmente aqueles iniciantes, tidos pelos atacadistas com
“aventureiros”. Muitos desses floristas preferem honrar outros compromissos
(energia elétrica, aluguel e funcionarios) que ndo os firmados com seus
fornecedores, certos de que, em fungdo da forte concorréncia no setor,
certamente serdo atendidos por outros atacadistas. Entretanto, muitos ainda
continuam fornecendo para esses floristas, “rolando” suas dividas, na tentativa
de evitar um prejuizo ainda maior.

A solugdo encontrada por muitos foi a pulverizagdo de clientes, o que
segundo os atacadistas, diminui o risco da falta de liquidez provocada pela
inadimpléncia. Para isso, além dos pedidos regulares, muitos fazem linhas de
vendas, percorrendo o interior do Estado em busca de novos clientes. No
entanto, hd um outro grupo de empresarios que acredita ndo ser economicamente
viavel a pratica das linhas de vendas, visto o tempo ¢ o combustivel gastos nas
linhas. Os atacadistas que trabalham com produtos exclusivos ou que possuem
clientela diferenciada, ndo relataram problemas com a inadimpléncia. Contudo,
outro grupo de atacadistas relatou que, em funcdo da alta concorréncia no setor,

a selecdo da carteira de clientes torna-se uma pratica dificil de ser realizada.

4.4.2 Produtos comercializados

Considerando as principais mercadorias comercializadas pelos
atacadistas, o grupo das FPO com maior abrangéncia é o das flores envasadas,
sendo comercializados por 92,2% dos atacadistas entrevistados, seguido de
flores de corte e folhagens de envasadas e de corte (Figura 18). De acordo com

Junqueira e Peetz (2008) as flores envasadas mais comercializadas no Brasil so:
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crisantemo, violeta, calanchoe, begdnia, orquideas (Cattleya sp.; Dendrobium

sp.; Phalaenopsis sp e outros) e bromélia (Vriesea sp.; Neoregelia sp. e outros).

Mudas para jardim R
Adubos e terra vegetal he—

Acessorios |

Folhagens de corte | |

Folhagens envasadas d

Flores de corte |

Produtos comercializados

Flores envasadas |

0 10 20 30 40 50 60 70 &0 90 100

Frequéncia (%)

Figura 18 Mercadorias comercializadas pelos atacadistas de flores e plantas
ornamentais no Brasil

Segundo IBRAFLOR (2011) a area destinada ao cultivo de flores
envasadas corresponde a 13% do total destinado a atividade da floricultura.
Além dos produtos originados da atividade da floricultura (flores de corte, flores
envasadas, etc.) os atacadistas também comercializam produtos acessorios
(vasos, cachepds, florais, fitas, arames, cartdes, telas decorativas, etc.)
necessarios as atividades da floricultura e paisagismo. A Figura 18 demonstra
que 51,5% dos atacadistas entrevistados comercializam esses produtos. Ja a
comercializagcdo de adubos/terra vegetal e mudas para jardim ¢ feita por apenas
26,2% e 25,2%, respectivamente, das empresas atacadistas.

No grupo dos atacadistas que se classificam somente como linheiros,
encontra-se um sortimento maior de mercadorias, conforme demonstrado na

Tabela 3.
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Tabela 3 Produtos comercializados pelos atacadistas que atuam somente com

linheiros
Produto Frequéncia (%)

Flores de corte 100,0
Folhagens de corte 95,5
Flores envasadas 97,7
Folhagens envasadas 90,9
Ple.lntas ornampntgis para 977

paisagismo e jardinagem ’
Acessorios 56,8
Adubos e terra vegetal 20,5
Mudas para jardim 13,6

Os atacadistas foram questionados sobre as PFO mais comercializadas,
segundo a importancia no faturamento. Os resultados, considerando os 5 (cinco)

produtos mais importantes, sdo representados na Tabela 4.

Tabela 4 Produtos mais comercializados pelos atacadistas, segundo importancia
no faturamento

Produto Freq. (%)
Rosas’ 68
Orquideas (Phalaenopsis sp)” 41
Crisantemos’ 28
Lirios’ 28
Alstroemerias’ 22

=
Flores de corte

ok
Flores envasadas
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4.4.3 Mercadoria decorada

A comercializacdo de mercadoria decorada, ou seja, ja ornamentada com
fitas, cachepds, entre outros, ¢ uma op¢do que possibilita a agregacdo de valor
aos produtos. No entanto, apenas 31,1% dos atacadistas comercializam seus

produtos nessa forma de representagao (Figura 19).

Figura 19 Percentual de atacadistas de flores e plantas ornamentais que
comercializam mercadorias decoradas

A baixa porcentagem de comercializacdo de mercadoria denominada
decorada entre os atacadistas pode, em parte, ser explicada pelo destino das
mesmas. Mercadorias destinadas as floriculturas sdo trabalhadas ¢ decoradas
pelos floristas e uma parte das destinadas ao segmento de autosservigo (redes de
supermercados), em alguns casos sdo entregues ja decoradas pelos proprios

atacadistas.

4.4.4 Periodos de comercializagéo

Os atacadistas foram questionados sobre quais seriam os principais

meses para o comércio de FPO. Os resultados sdo ilustrados na Figura 20.
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Figura 20 Principais meses (segundo importdncia no faturamento) para o
comércio de flores e plantas ornamentais no Brasil

Pela analise do comportamento das vendas ao longo do ano, pode-se
concluir que o mercado brasileiro de FPO ainda ¢ fortemente marcado pela
comercializagdo em datas comemorativas. O més de maio ¢, para 88,3% dos
atacadistas (Figura 20), o melhor periodo para comercializagdo de FPO, quando
se comemora o Dia das Maées. Essa observacdo corrobora com as informagdes de
Junqueira e Peetz (2011b) de que essa é a data mais importante para a
comercializacdo de FPO no Brasil.

Em seguida, destaca-se o final de ano, com os meses de novembro e
dezembro, com 70,9% e 71,8%, respectivamente. Em novembro, comemora-se o
dia de Finados (02/11), com forte procura por crisantemos (MARQUES;
CAIXETA FILHO, 2002). Segundo Junqueira e Peetz (2011a), o més de
dezembro, quando se comemora o Natal e varias festividades sdo realizadas, é
marcado pela venda de poinsétias, tuias e ciprestes, utilizados na decoragdo
natalina. Ainda, segundo os autores, as vendas de FPO nos finais de ano podem
aumentar até 5% em volume e 17% em valor, quando comparadas com as
médias dos demais meses.

O més de junho, em que se comemora o dia dos Namorados, ¢ marcado

pela venda de rosas, principalmente de coloracdo vermelha (JUNQUEIRA;
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PEETZ, 2011b). Pelo levantamento, 36,9% dos atacadistas entrevistados o
considera como também um dos mais importantes periodos de comercializagao.
Contrapondo, nos meses de fevereiro e julho ocorrem as menores percentagens

de venda.

4.4.5 Fatores determinantes nas vendas

Varios sdo os fatores que determinam a venda de um produto. Quando
se trabalha com produtos da floricultura, os atributos qualidade, cor e prego, se
destacam. Assim, a fim de avaliar a influéncia desses atributos nas vendas,
solicitou-se que os entrevistados os ordenassem de forma decrescente.

Observa-se na Tabela 5 que a qualidade das FPO ¢é o atributo mais
importante, seguido de preco e cor, para 49,5% dos entrevistados. No entanto,
em 39,8% dos casos, o preco, seguido de qualidade e cor ¢ o que mais contribui

influéncia as vendas.

Tabela 5 Distribui¢ao dos fatores determinantes (qualidade, prego e cor) nas
vendas de flores e plantas ornamentais, segundo a andlise dos

atacadistas

Fatores Determinantes Percentual (%)
Qualidade — Pre¢o — Cor 49,5
Prego — Qualidade — Cor 39,8
Qualidade — Cor — Preco 6,8

Preco — Cor — Qualidade 1,9

Cor — Preco — Qualidade 1

Cor — Qualidade — Preco 1

TOTAL 100
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Essas variagdes ocorrem em fung@o do perfil da carteira de clientes de
cada empresa, o que inclui desde clientes com alta exigéncia em qualidade a
clientes que negociam suas compras, embasados primeiramente, no preco. Com
relagdo a cor, observou-se que em 9,8% dos casos, esse ¢ mais importante que
preco e/ou qualidade. Em alguns casos especiais, como no segmento de
decoragdes de eventos, principalmente quando ha escassez de produto no
mercado, a cor torna-se o principal atributo a ser considerado'. Contudo, no
segmento de paisagismo, por exemplo, o mix de produtos e a grande presenga de
plantas verdes, ressaltam a importancia dos atributos qualidade e prego em

detrimento da cor.

4.4.6 Fornecedores

A Figura 21 representa a participacdo de cada canal de distribuicdo no
fornecimento de FPO as empresas atacadistas. Em sua analise, percebe-se a
importancia dos canais de distribui¢do localizados no Estado de Sao Paulo para
o abastecimento de FPO no Brasil. A Veiling Holambra ¢é fonte de 59,1% das
mercadorias adquiridas pelos atacadistas entrevistados. J& a CEASA/Campinas,
participa com 14,4% (13,6% produtores e 0,8% outros atacadistas) e a

Floranet/Cooperflora com 10% das aquisigdes.

! Esse comportamento ¢ comum nas empresas especializadas no segmento de decoragdo.
Em muitos casos, os contratos para decoracdo de casamentos, especificando as flores e
cores a serem utilizadas, sdo fechados com até 1(um) ano de antecedéncia (depoimento
de um atacadista do segmento de decoragio).
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Figura 21 Participag@o (%) dos canais de abastecimento no fornecimento de
flores e plantas ornamentais aos atacadistas no Brasil

Considerando a localizagdo da Veiling Holambra (distante apenas 8,5
Km de Holambra), pode-se afirmar que 69,1% dos produtos adquiridos pelos
atacadistas entrevistados tém origem na regido de Holambra, apesar dos locais
de producdo se localizarem em um raio maior. Outra relacdo existente ¢ entre
atacadista ¢ produtor externo ao sistema das CEASAs ou de centros de
comercializagdo. Nesse caso, os atacadistas retiram as mercadorias diretamente
nas propriedades. Esse tipo de transac@o representa 9,8% das compras (Figura
21). A compra direta proporciona uma reducdo dos pregos, uma vez que 0S
custos da logistica (transporte, material circulante e mao de obra, etc.), por parte
dos produtores, até as centrais de comercializacdo sdo eliminadas. Além disso,
em alguns casos, as propriedades rurais encontram-se proximas as centrais de
comercializagdo ou a rota de retorno do atacadista para sua regido de atuagdo.

O CEAGESP-ETSP, embora movimente um grande volume de
mercadorias (CEAGESP, 2012a) é fonte apenas de 2% das aquisi¢des realizadas
pelos entrevistados. A baixa participacdo do entreposto nas aquisi¢des dos
atacadistas se deve a: 1) os atacadistas entrevistados que frequentam a

CEAGESP-ETSP com intuito de comercializar suas mercadorias € ndo de se
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abastecerem; e 2) o maior parte do volume de FPO comercializado na
CEAGESP-ETSP se faz por produtores e ndao por atacadistas, embora se
desconheca as reais proporc¢des da participacao de cada canal nesse mercado.

A analise da Figura 21 afirma a posi¢ao do Estado de Sao Paulo como
fornecedor nacional de FPO, principalmente para as regides Norte, Nordeste e
Centro-Oeste, onde os polos produtivos de FPO ndo se encontram totalmente
consolidados. Tomando-se o Distrito Federal, mais de 80% das FPO
comercializadas em atacado tem como origem os mercados da Veling Holambra

e CEASA Campinas (SEBRAE, 2003a, 2003b, 2010).

4.4.7 Clientes

Observou-se, durante a realizagdo das entrevistas, que os atacadistas de
FPO, tradicionalmente, possuem relagdes comerciais muito proximas com
floriculturas, decoradores, paisagistas e funerarias. Essa relagdo ocorre, em
maior frequéncia, entre as floriculturas. Dos entrevistados, 85,4% relataram
possuir relagdo comercial com esse tipo de canal (Figura 22).

Outro importante canal refere-se ao segmento de decoragdo, clientes que
adquirem principalmente flores de corte, produtos com alto valor agregado. O
decorador ¢ atendido por 81,6% dos atacadistas entrevistados. Com relagao aos
paisagistas e funerarias, as frequéncias sdo menores comparadas com 0s outros

clientes, 55,3% e 45,6%, respectivamente (Figura 22).
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Figura 22 Clientes atendidos (%) pelos atacadistas de flores e plantas
ornamentais no Brasil

Observa-se, com relagdo aos linheiros, que as relagdes comerciais entre
as floriculturas, decoradores e funerarias sdo mais expressivas do que quanto se

analisa todo o universo de atacadistas (Tabela 6).

Tabela 6 Clientes atendidos pelos atacadistas que atuam apenas no segmento

Linhas
Clientes Frequéncias (%)
Floriculturas 100,0
Gardens 31,8
Decoradores 88,6
Paisagistas 54,5
Funerarias 63,6
Supermercados 20,5
Depositos 15,9
Outros atacadistas 9,1

Consumidor final 25,0
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Os garden centers, conhecidos por ofertarem uma ampla variedade de
FPO, acessorios e servicos de paisagismo e jardinagem, sdo atendidos por
apenas 33% dos entrevistados (Figura 22). Isso ocorre porque, muitos gardens
centers, principalmente os de grande porte, adquirem suas mercadorias
diretamente dos centros de comercializacdo e centrais de abastecimento.

E interessante observar que também ocorre o repasse de mercadorias
para outros atacadistas, com uma frequéncia de 15,5%, Observa-se também que
alguns atacadistas realizam venda direta para consumidores finais, com uma
frequéncia de 44,7%, o que se explica pelo fato de muitos atacadistas possuirem
lojas de comércio varejista (floriculturas e gardens centers).

O segmento de autosservico, constituido pelo varejo supermercadista ¢
atendido por 25,2% dos atacadistas entrevistados. Observa-se, nos ultimos anos
a expansdo do setor de FPO dentro das grandes redes supermercadistas.
Montejano (2005) afirma que crescimento do autosservi¢o ndo concorre com oS
tradicionais canais de compra, como as floriculturas, mas criou uma verdadeira
expansdo do consumo. Esse comportamento ¢ explicado pelo aumento da renda
média do trabalhador e, principalmente, pelos precos mais acessiveis praticados
pelo autosservigo.  Segundo Junqueira e Peetz (2011b) o market share
(participacdo no mercado) do segmento de autosservico evoluiu, de uma
inexpressiva participagdo em 2003, para aproximadamente 13% em 2011.

Segundo SEBRAE (2003b) existem atacadistas que se relacionam com o
supermercado como sendo um cliente qualquer e outros, no entanto, veem o
supermercado como um concorrente. Segundo esses atacadistas, os precos
praticados pelas redes varejistas sdo inferiores aos dos produtos ofertados por
muitos atacadistas, especialmente pelos linheiros, as floriculturas. A Figura 23
demonstra a opinido dos atacadistas sobre a influéncia do autosservigo na
formacao dos pregos de FPO no mercado como um todo. Para 63,1% dos

entrevistados, as redes supermercadistas exercem influéncia nos pregos
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praticados pelo mercado de maneira geral. Esse percentual ¢ ainda mais
expressivo quando se analisa somente o grupo dos atacadistas linheiros, elevado

para 70,5%.

Figura 23 Influéncia das grandes redes varejistas na formagao dos precos de
mercado de flores e plantas ornamentais no Brasil

4.4.8 Pontos fixos para comercializacao (boxes)

Analisando-se o interesse dos atacadistas em possuir um ponto fixo para
comercializacdo de FPO ou para apoio logistico, observa-se, pelos resultados
representados na Figura 24, que 28,1% dos entrevistados possuem algum local
fixo para comercializagdo e, que a maioria, 76,7%, ndo se interessa em adquirir
um ponto fixo. Cerca de 14,6% nao possuem ponto fixo para comercializagdo,
mas gostariam de possuir um. No entanto, 57,3% dos atacadistas ndo

manifestaram interesse por pontos fixos.
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Figura 24 Manifestagdo de interesse (%) dos atacadistas em adquirir ponto
fixo para comercializacdo de flores e plantas ornamentais

Esse comportamento, ou seja, o baixo interesse em adquirir um ponto
fixo, pode ser explicado pela especializagdo existente no setor na distribuicdo
das FPO, sendo realizadas entregas diretas ao setor varejista por meio de
caminhdes. Entre os atacadistas que atuam somente em linhas de distribuigéo, o
interesse em possuir um local fixo foi de apenas 11,4%, evidenciando a

especializacdo da atividade.

4.4.9 Comércio exterior

Nao foi registrada, entre as empresas avaliadas, nenhuma atividade de
exportacdo. Ja a venda de mercadorias importadas, ¢ praticada por 33% dos
atacadistas. Dos entrevistados, 67% preferem trabalhar com a mercadoria
nacional, principalmente quando se trata de flores de corte (Figura 25). Segundo
alguns atacadistas, essa preferéncia pelo produto nacional surgiu em
consequéncia da recepgdo de sucessivos lotes contendo flores em péssimo estado

de conservacao, gerando prejuizos.
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Figura 26 Percentual dos atacadistas que comercializam mercadorias
importadas

O percentual de atacadistas, linheiros apenas, que trabalham com
mercadoria importada € superior ao conjunto geral, 43,2%, e 100% importam via
trading, ou seja, ndo possuem nenhuma relagdo com fornecedores no exterior.

A maior parte da pauta de importagdes da floricultura brasileira consiste
de mercadorias destinadas a propagacdo vegetativa, ou seja, ¢ realizada por
produtores. Ja os atacadistas, no entanto, adquirem mercadorias prontas para o
consumo, ou seja, plantas adultas ou seus botdes e folhagens cortadas. Na
discriminagdo das mercadorias importadas, 86,1% corresponde a flores de corte
(Figura 27).
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Figura 27 Participagdo percentual dos produtos da floricultura importados
adquiridos pelas empresas atacadistas de flores e plantas
ornamentais
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As importacdes de rosas de corte, de janeiro a maio de 2011,
responderam por 13,69% da pauta global das importagdes, sendo 6,29% superior
as do mesmo periodo de 2010 (JUNQUEIRA; PEETZ, 2011c). A maior parte
das mercadorias importadas, como ilustra a Figura 28, sdo adquiridas,
inicialmente, por importadoras ou tradings. Essas empresas, por sua vez,
revendem as mercadorias para os atacadistas. Esse tipo de negociagdo ¢
realizada por 94,6% dos atacadistas entrevistados que trabalham com
mercadorias importadas. Apenas uma pequena parcela, 5,4%, relaciona-se
diretamente com os fornecedores no exterior. Isso ocorre, possivelmente, em
fun¢do do baixo volume demandado pelos atacadistas individualmente e devido
ao tempo, custo e burocracia para realizar o processo de importacao

individualmente.

Diretamente
pela empresa
5.4%

Figura 28 Via de importagdo utilizadas pelos atacadistas de flores e plantas
ornamentais no Brasil

A frequéncia de importacdo pode variar de acordo com objetivo da
mesma. As importagdes esporadicas, 30,6% dos casos (Figura 29), acontecem
geralmente para suprir a falta da mercadoria nacional. H4, inclusive, empresas
especializadas em realizar esse fornecimento. Nesses casos, a tradings detectam
a possivel falta de uma variedade no mercado, solicitam o produto ao fornecedor

no exterior e o disponibilizam ao atacadista no Brasil.
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Figura 29 Frequéncia (%) das importagdes realizadas pelos atacadistas de
flores e plantas ornamentais no Brasil

Para atender clientes que exigem o produto importado, as importa¢des
semanais sdo as mais frequentes, 55% dos casos (Figura 29). Entre os produtos,
exigidos, encontra-se as cultuadas rosas originarias da Colombia e, mais
recentemente, do Equador, paises reconhecidos mundialmente pela qualidade e
tamanho dos botdes de suas rosas (CAETANO, 2011).

45 Caracterizacdo do processo de distribuicho de flores e plantas

ornamentais no Brasil

A caracterizagdo do processo de distribuicdo de FPO consiste na
elucidagdo de inimeros aspectos, tais como: locais de distribuigdo, veiculos e
vias utilizadas na distribui¢do, destino das mercadorias, tecnologias utilizadas no
processo de acomodag¢do das mercadorias, uso de refrigeracdo durante o

transporte e barreiras fitossanitarias.
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4.5.1 Locais de distribuicdo

A Figura 30 demonstra a gama de clientes atendidos com entregas

diretas realizadas pelas empresas atacadistas de FPO no Brasil.
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Figura 30 Distribuicdo (%) dos clientes atendidos com entregas diretas pelas
empresas atacadistas de flores e plantas ornamentais

Os atacadistas que ndo realizam entregas respondem por apenas 9,1%
dos entrevistados (Figura 30). Entre esses, encontram-se 0s representantes
comissionados e operadores logisticos.

Os representantes comissionados estdo envolvidos nas negociagdes de
compra das mercadorias e, geralmente, sdo remunerados com comissdes sobre 0
valor de mercadorias que negociam. Os operadores logisticos, por sua vez, sdo
agentes que, além da compra das mercadorias, sdo encarregados pelo
carregamento e, em alguns casos, transporte até o cliente (varejista ou outro
atacadista). Esse grupo de atacadistas atende mais frequentemente, o segmento

de autosservicgo.
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As floriculturas e os decoradores sdo os clientes mais disputados entre
os atacadistas, em especial pelos linheiros. A Figura 31 representa a distribuigao

de FPO realizada por um linheiro.

Figura 31 Distribuicdo de flores e plantas ornamentais realizada por
um linheiro de Artur Nogueira (SP) em Lavras (MG)

Cerca de 60,6% dos atacadistas entregam as mercadorias diretamente
nas floriculturas e, 59,6%, aos decoradores. As funerarias também sdo clientes
que, tradicionalmente, utilizam os servigos de entrega direta, nesse caso,
realizada por 39,4% dos atacadistas.

Os servigos de entregas dos atacadistas que distribuem suas mercadorias
nas centrais de abastecimento (CEASAs), correspondentes a 27,2% dos casos
(Figura 30), sdo diferenciados. Essas empresas somente transportam as

mercadorias dos boxes (local que ocorre a comercializacdo) até as plataformas,
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onde se encontram os veiculos dos clientes e se realizam as cargas e descargas.

Assim, o transporte, da CEASA até a empresa do cliente, fica a cargo do

comprador.

As entregas realizadas pelos atacadistas linheiros, embora concentradas

na regido Sudeste, abrangem todo o pais (Figura 32). Foram identificadas cerca

de 240 municipios dentre a mais importantes das rotas realizadas pelos linheiros

(listadas no Anexo B). A Figura 32 ilustra uma visdo macro de como sdo

distribuidas as rotas ou linhas de distribui¢do de FPO no Brasil.

\ N
Roraima “__~— Amapa
Belem
Rio Grande
Mo § 540 Luis do Norte
) Fortaleza
o "
PR
7 Amazonas
] Par4 3
( Maranhao
p]
{ Paraiba
S } &ife
\ Brasil Pernambuco
Y Acre (Brazil)
) et
~
/
b ! Rondoni Alagoas
b “-»-\\ Mato
() i Grosso
< - Sergipe
{
@ 1
{ 3
La Paz
R Bolivia
A ” Gerais
T4 Santa Cruz
L de La Sierra {
p -/ oo ——Espirito
b y. P Grande Eanto)
% A \
\ / ] Mato Grbsso
do Syl
Bl Qs ———Riode
Y Janeiro
Paraguay 1
= -
( AN [
A =4
Asyrcion \
Ik ]
Chile s §
Y o g
- A
f 7 Rio Grande
¢ do Sul
\
PowtReD B ediiened 7 4
Google +® MAPS (N Prto B Dagos cartogréficos 2012 Google,

Figura 32 Rotas de distribuicdo de flores e plantas ornamentais realizadas

pelos atacadistas no Brasil
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4.5.2 Veiculos utilizados na distribuicdo

A Figura 33 demonstra a caracterizagdo dos veiculos utilizados pelos
atacadistas. Observa-se que, os veiculos proprios sdo predominantes (83,3%),
mais ainda existem veiculos terceirizados (10,4%). Existem ainda empresas que
utilizam veiculos proprios e terceirizados, que correspondem a 6,3% dos

atacadistas entrevistados.

Terceirizados
10,4%

Praprios e
terceirizados
6,3%

Figura 33 Veiculos (%) utilizados no transporte de flores e plantas
ornamentais no Brasil segundo a natureza, proprio e/ou
terceirizado

A idade média dos veiculos (caminhdes, utilitarios, carros e motos)
empregada na distribui¢do de FPO, em 58,9% dos casos, estd entre 2 e 10 anos
de uso (Figura 34). Isso demonstra que a maioria das empresas utiliza veiculos
seminovos para o transporte de suas mercadorias. Contudo, observa-se que
existem desde veiculos com menos de 1 ano (5,6%) até aqueles com mais de 15

anos de uso (7,8%).
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Figura 34 Idade média dos veiculos utilizados no transporte de flores e plantas
ornamentais
A Figura 35 apresenta veiculos utilizados no transporte dos produtos da
floricultura, aguardando para entrarem no mercado de flores da
CEASA/Campinas

Figura 35 Veiculos aguardando a abertura do mercado da
CEASA/Campinas
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4.5.3 Vias utilizadas na distribuic@o das mercadorias

O transporte das FPO pode ser terrestre, aéreo e fluvial. A Figura 36
demonstra que a via terrestre ¢, em 93,5% dos casos, a mais empregada pelos
entrevistados. Nao foi registrada nenhuma empresa que realiza despachos
somente via aérea ou maritima, mas sim, em formas mistas. Sabe-se que, para
muitos locais da regido Norte, o acesso se faz somente pelas vias fluviais ou
aéreas. Nesses casos, 2,2% dos atacadistas entrevistados utilizam o transporte

via fluvial associado ao terrestre e, 4,3%, parte aérea e terrestre.

Parte terrestre
|
parte fluvial
2,2%

Terrestre
93,5%

Parte terrestre
"
partc aérea
4.3%

Figura 36 Vias de transporte (%) utilizadas na distribuicdo de flores e plantas
ornamentais no Brasil

4.5.4 Destino das mercadorias

Analisando-se o destino das mercadorias, a regido Sudeste ¢ atendida
por 74,2% dos atacadistas que realizam o despacho por vias terrestres. O Centro-
Oeste ¢ a segunda regido com maior abrangéncia, 19,1%. Os outros destinos sdo
atendidos por menos de 15% dos atacadistas, conforme demonstrado na Figura

37.
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Figura 37 Destino das mercadorias despachadas via terrestre pelos atacadistas
no Brasil

As mercadorias despachadas via aérea destinam-se em maior frequéncia
para as regides Norte e Nordeste, ambas com 66,7%, regides essas mais
distantes dos centros de comercializa¢do (Figura 38). Em seguida, aparecem as
regides Sul (33,3%) e Centro-oeste (33,3%). Os despachos aéreos sdo realizados
por empresas especializadas, que somente trabalham com esse tipo de despacho
ou, em alguns casos especiais, quando a mercadoria precisa chegar mais
rapidamente ao seu destino.
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Figura 38 Destino (%) das mercadorias despachas por via aérea pelos
atacadistas de flores e plantas ornamentais no Brasil
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455 Meios de acomodacdo de mercadorias utilizados no interior dos

veiculos

A fim de preservar a qualidade das mercadorias e dinamizar sua
cubagem no interior dos veiculos, meios especiais para o transporte das FPO sdo
requeridos, além da utilizagdo de carroceria tipo ball. A abrangéncia da
utilizacdo desses diferentes meios, ou tecnologias, esta ilustrada na Figura 39.
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Figura 39 Estruturas utilizadas pelos atacadistas no transporte de flores e
plantas ornamentais

As caixas de papeldo constituem a estrutura de acomodagdo mais
comum no interior dos baus, sendo utilizadas por 74% dos atacadistas. As
prateleiras, utilizadas por 65,6% dos atacadistas, podem ser de dois tipos: fixas
ou moveis, Figuras 40A e 40B, respectivamente. As versdes mdveis utilizam
tabuas dispostas transversalmente no interior do bat. Nesse caso, pode-se,
também, acomodar carrinhos na mesma carga. Ja as fixas, utilizadas
basicamente pelos linheiros, constituem-se de estruturas de ferro que circundam

todo o interior do bau.
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40A

Figura 40A Prateleiras fixas
Figura 40B Prateleiras moveis

Os carrinhos sdo estruturas moveis, utilizadas tanto por produtores, no
transporte das propriedades para mercados atacadistas, como por atacadistas,
que alugam ou utilizam carrinhos préprios. Os carrinhos nao sdo utilizados por
linheiros durante o transporte das mercadorias, exceto por aqueles que possuem
depdsitos ou pontos de apoio ao longo das rotas que percorrem. A Figura 41

representa o modelo de carrinho mais utilizado no mercado brasileiro.
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Figura 41 Carrinhos utilizados no transporte de flores e plantas
ornamentais no Brasil

O porta-vaso, além de proteger as FPO envasadas de injirias mecénicas,
dinamiza as atividades carregamento. Ja os cestos, ou cochos (como sdo
conhecidos no mercado), sdo empregados no transporte e acondicionamento das
flores e folhagens de corte.

O numero médio de carrinhos transportados em cada carga foi utilizado
para mensurar a capacidade de carga média dos veiculos utilizados na
distribuigdo de FPO. O carrinho, tido como padrdo, possui as dimensdes: 192,5
x 120 x 56,5 cm. Conclui-se, ao analisar a Figura 42, que os veiculos utilizados
pelos atacadistas, em média, acomodam com maior frequéncia (35,1%), entre 21

e 30 carrinhos (que podem ser acomodados em um caminhdo toco ou %).
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Figura 42 Numero médio de carrinhos transportados por carregamento de
flores e plantas ornamentais, por atacadistas

4.5.6 Caracteristicas do ambiente em que as mercadorias sao transportadas

As FPO, por se tratarem de mercadorias pereciveis, devem ser
acondicionadas em local apropriado, a fim de prolongar ao maximo a vida util
das mesmas. Assim, a condicdo do ambiente de transporte ¢ um fator critico para
manutencdo da qualidade.

Para garantir essa condicdo durante o transporte, muitos atacadistas
adicionam revestimentos a superficie interna dos baus, o que possibilita isolar o
ambiente interno do externo. As Figura 43A e 43B representam dois sistemas de

acondicionamento utilizados por atacadistas de FPO no Brasil.
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Figura 43A Bau sem sistema de isolamento e refrigeracao
Figura 43B Bau todo refrigerado (com sistema de isolamento e refrigeracao)
Entre os atacadistas entrevistados, 28% utilizam o sistema de bau com
isolamento (Figura 44). Além de isolado, o bat pode, ainda, ser refrigerado
(Figura 43B), o que acontece em 6% dos casos. Contudo, o arranjo mais comum,
especialmente entre os linheiros que transportam flores e folhagens de corte, é
parte do bau ser refrigerada e outra apenas isolada (44,1%). Assim, as flores e
folhagens de corte sdo alocadas na parte refrigerada (localizada na parte da
frente do veiculo) e as outras mercadorias (flores envasadas, plantas

ornamentais, entre outros) no segundo compartimento.
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Figura 44 Condig¢des de isolamento utilizadas nos caminhdes de transporte
atacadista de flores e plantas ornamentais

Observa-se, ainda, que 21,5% dos atacadistas nao adotam nenhum tipo
de tecnologia de isolamento térmico (Figura 44). Assim, os atacadistas podem
ser divididos em aqueles que realizam rotas curtas ¢ longas. No primeiro caso, a
distancia entre o local de compra e venda ndo compromete muito a qualidade
das mercadorias, dessa forma o investimento em sistemas de isolamento térmico
ndo se justifica. Para o segundo grupo, mesmo com rotas longas, procede-se o
transporte sem se preocupar com a manutencao da qualidade das mercadorias.

De acordo com as respostas dos atacadistas, a perda fisica média
(conhecida no mercado como “quebra” ou “lixo”) da FPO no setor atacadista ¢
de 5,22%, o que representa mais de 70% dos entrevistados. Uma grande
percentagem de atacadistas (16,7%) relatou ndo possuir nenhum tipo de perda.
Apenas 8,8% relataram perdas maiores que 10%, sendo que desses, 2% com
perdas de até 40%. De acordo com SEBRAE (2003b), os numeros relativos as
perdas variam ao longo do ano, sendo maiores no verdo. No entanto, de modo
geral, estdo entre 5 ¢ 20%. Com isso, duas hipoteses sdo levantadas: as perdas
dos atacadistas entrevistados s@o realmente pequenas ou as perdas reais ndo sio

conhecidas pelas empresas.
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4.5.7 Barreiras fitossanitarias

O Registro Nacional de Sementes e Mudas (RENASEM) foi
regulamentado pela Lei Federal 10.711/2003. De acordo com o Art.8°,

As pessoas fisicas e juridicas que exer¢am as atividades de
producdo, beneficiamento, embalagem, armazenamento,
analise, comércio, importagdo e exportacdo de sementes e
mudas ficam obrigadas a inscricdo no Renasem (BRASIL,
2003).

No entanto o termo “muda” néo € utilizado corretamente pelo mercado,
que nomeia, erroneamente, muitas plantas utilizadas no paisagismo e jardinagem
como “mudas”. A mesma lei, inciso XX VI, define o termo “muda”: “muda ¢ o
material de propagacdo vegetal de qualquer género, espécie ou cultivar, proveniente de
reproducdo sexuada ou assexuada, que tenha finalidade especifica de plantio” (BRASIL,
2003).

Assim, os atacadistas de FPO nao seriam obrigados a possuirem registro
no Renasem, uma vez que esses ndo comercializam sementes ou mudas, e sim,
flores e plantas ornamentais (FPO). Mas, muitas dessas FPO (geralmente ervas
aromaticas e flores e plantas acondicionadas em saquinhos plasticos, conhecidas
no mercado como “caixaria”) sdo plantadas nos jardins. Neste trabalho, esse
grupo de FPO ¢é denominado “mudas para jardim”, como forma de se diferenciar
do termo muda, conceituado na legislagdo e aproxima-se do utilizado e
consolidado pelo mercado.

Esse engano ¢ observado, inclusive, em notas fiscais de compras de
muitas mercadorias adquiridas por atacadistas. Observa-se na Figura 45, que
apenas 6,2% dos atacadistas entrevistados possuem inscricdo no Renasem.
Dessa forma, muitos atacadistas atuam irregularmente, podendo, assim, ser

multados e ter suas atividades suspensas.
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6.2 %

Figura 45 Percentual de atacadistas de flores e plantas ornamentais no Brasil
que possuem RENASEM

4.6 Infraestrutura utilizada pelos atacadistas de flores e plantas
ornamentais no Brasil

Os aspectos relacionados a infraestrutura utilizada pelo atacadista, como
tipo de estrutura fisica, uso de pontos de apoio e tecnologia da informagao, sdo

apresentados a seguir.

4.6.1 Tipo de estrutura fisica

A estrutura fisica das empresas atacadistas refere-se aos escritorios,
galpdes, camaras frias ou frigorificas utilizadas pelas empresas. No setor
atacadista, de acordo com a Figura 46, a maioria das empresas, 43,1%, faz uso
de estrutura fisica alugada e, apenas 30,4%, de propria. Alguns 8,8%, além dos

locais proprios, utilizam estruturas alugadas.
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Figura 46 Tipo de estrutura fisica utilizada pelas empresas que atuam no
comércio de flores e plantas ornamentais no Brasil
O percentual de atacadistas que ndo possuem qualquer tipo de estrutura
fisica é mais expressivo entre os que atuam somente no segmento de linhas, 25%
(Tabela 7).

Tabela 7 Tipo de estrutura fisica utilizada pelos atacadistas que atuam apenas
como linheiros

Estrutura Fisica Percentual (%)
Nao possui 25
Propria 31,8
Alugada 36,4
Parte propria + parte alugada 6,8
TOTAL 100

Considerando a manutencdo de qualidade pds-colheita, analisou-se o uso
de camara frigorifica, propria e/ou alugada, entre os atacadistas de FPO. Assim,

55,8% fazem uso dessa estrutura (Figura 47).
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Figura 47 Presenca de cdmara frigorifica nas empresas atacadistas de flores de
plantas ornamentais

Como os atacadistas comercializam um mix de produtos, sendo que mais
de 80% (Figura 14) comercializam flores e/ou folhagens cortadas, pode-se
atribuir o fato da néo utilizagdo de cdmaras frigorificas, por 44,2% das empresas,
a: 1) rotas curtas, que ndo comprometem a qualidade da mercadoria; e/ou 2)
atacadistas que ndo se comprometem com manuten¢do da qualidade, realizando

o transporte sem refrigeragdo mesmo em rotas longas.

4.6.2 Uso de pontos de apoio

Os pontos de apoio referem-se a qualquer tipo de estrutura, utilizada no
apoio logistico, que ndo se localiza na matriz da empresa. Nesse aspecto, entre
os entrevistados, apenas 28,6% possuem esse tipo de estrutura (Figura 48), o que
indica que a atividade se concentra principalmente no transporte para entrega
dos produtos. O que muitos dos atacadistas adotam ¢ adquirir as mercadorias,

acondiciona-las nos caminhdes e distribui-las em curto tempo.
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Figura 48 Uso de pontos de apoio (%) pelas empresas atacadistas

Avaliou-se também as dimensdes das estruturas fisicas utilizadas pelas
empresas, incluindo galpdes, escritorios, garagens, entre outros. O somatorio das
areas fisicas disponiveis, proprias e alugadas, estd demonstrado na Figura 49.

Observa-se que 44,4% das empresas utilizam uma area superior a 250m”.
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Figura 49 Area das estruturas fisicas utilizadas pelos atacadistas

4.6.3 Tecnologia da Informacao (T1) nas empresas

A revolugdo da informatica popularizou o uso dos computadores e seus

softwares, facilitando o gerenciamento ¢ as relagdes comerciais das empresas. A
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Figura 50 demonstra em quais situagdes esses recursos sdo empregados pelos

atacadistas.
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Figura 50 Emprego dos recursos computacionais pelas empresas atacadistas
de flores e plantas ornamentais

Observa-se que 0s usos mais comuns sdo para receber pedidos (via e-
mail ou via programas de mensagens instantineas, como Skype®™ ou MSN®)
73,8%, e emitir nota fiscal (70,9%). Ja outro grupo de empresas, além dos usos
mais comuns, utiliza planilhas eletronicas (53,4%) e softwares personalizados
(37,9%), com objetivo de dinamizar seus processos administrativos. Somente
um pequeno numero de atacadistas (3,9%), afirma ndo utilizar nenhum tipo de
tecnologia computacional, ou seja, ainda utilizam “papel e caneta” para registrar

as atividades da empresa (Figura 50).

4.7 Aspectos sociodemograficos dos atacadistas de flores e plantas

ornamentais no Brasil

Os aspectos sociodemograficos consistem tanto de fatores relacionados
ao empresario atacadista/responsavel pela empresa, quanto de fatores ligados a

empresa, como o numero de funcionarios, sua localizagdo, demandas, etc.
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4.7.1 Distribuicdo dos respondentes segundo 0 sexo

Uma caracteristica observada no setor atacadista ¢ a forte presenca do
sexo masculino, pois apenas 9,7% dos empregadores ou responsaveis pelas
empresas sdo do sexo feminino (Figura 51). A predominancia do sexo masculino
também ¢ observada no segmento da produgdo de FPO. Segundo Landgraf e
Paiva (2010), 91,6% dos produtores mineiros de FPO no Estado de Minas

Gerais sdo do sexo masculino.

Figura 51 Distribui¢do (%) dos atacadistas de flores e plantas ornamentais
segundo sexo

Segundo SEBRAE (2011), a distribui¢do dos empregadores segundo
sexo — avaliada nos setores da industria, construgdo, comércio e servicos —
ocorre da seguinte forma: masculino 73,7% e feminino 26,3%. Essa diferenga
pode ser justificada pelo tipo de atividade, pois normalmente o atacadista,
principalmente o linheiro, que dirige o caminhdo e realiza viagens, o que nao ¢é

comum entre os individuos do sexo feminino.
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4.7.2 Distribuicdo dos atacadistas por faixa etaria

A Figura 52 representa a distribuicdo dos atacadistas entrevistados
segundo a faixa etaria. Observa-se que a classe dos 40 a 49 anos foi a mais
frequente (35,9%) entre os entrevistados, seguida de 30 a 39 anos (28,2%). E
interessante observar que ha um grupo mais experiente, 50 a 59 anos (20,4%) e
60 a 69 anos (5,8%), atuando no mercado atacadista. Os mais jovens, com idade

inferior a 30 anos representam apenas 9,7%.
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Figura 52 Distribuicdo (%) dos atacadistas do setor de flores e plantas
ornamentais segundo a faixa etaria

Esses dados corroboram com os apresentados por SEBRAE (2011),
referentes a 2009, onde a faixa etaria, dos empregadores de diferentes setores da
economia, concentra-se nos grupos de 30 a 39 anos (25,4%) e 40 a 49 anos

(31,4%).

4.7.3 Escolaridade dos atacadistas

O nivel de escolaridade dos entrevistados ¢ apresentado na Figura 48. Os

niveis mais frequentes foram: Médio (34%), Fundamental (27,2%) e Superior
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Completo (23,3%). Ja as formagdes académicas mais avangadas, como Pos-
graduagdo e MBA (Master of Business Administration), somam 3% (Figura 53).
Superior

Incompleto 7,8%

Técenico 4,9%

(‘ SUDEHOLN Pos-graduagao

Completo - lato sensu
1 23,3% } 1%
Pos-graduagio

| stricto sensu
1%

MBA
1%

Figura 53 Distribuicdo (%) dos atacadistas do setor de flores e plantas
ornamentais segundo escolaridade

A andlise da Figura 53 revela que os atacadistas que possuem os niveis
“Médio” e “Superior incompleto” somam 41,8%, semelhante ao encontrado por
SEBRAE (2011), 45,1% ao analisar a escolaridade dos empregadores ligados ao
setor do comércio.

Observou-se que o nivel de escolaridade entre os atacadistas que atuam
apenas no segmento de Linhas ¢ inferior ao dos atacadistas de modo geral. O
percentual de atacadistas que possuem ensino superior (incluindo pés-graduacao
e equivalentes) é de apenas 13,7%, uma diferenca de aproximadamente 48%

quando comparado com todos atacadistas no geral (Tabela 8).
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Tabela 8 Distribuicao (%) dos atacadistas flores e plantas ornamentais, que atam
somente no segmento de Linhas, segundo escolaridade

Escolaridade Percentual (%)
Fundamental 38,6
Ensino médio 36,4
Ensino técnico 2,3
Superior incompleto 9,1

4.7.4 Localizacéo

Analisando as empresas do segmento atacadista de FPO, 86%
encontram-se sediadas na regido Sudeste, sendo que 72% encontram-se no
Estado de Sao Paulo (Figura 54). Essa observagdo pode ser consequéncia da
concentragdo de grandes mercados atacadistas no Estado, como a Veiling
Holambra, CEASA Campinas, Cooperflora/Floranet ¢ CEAGESP-ETSP
(CLARO et al., 1999).
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Figura 54 Distribuico (%) das empresas atacadistas de flores e plantas
ornamentais nos estados do Brasil

Considerando-se os municipios, 32% dos atacadistas entrevistados estdo
sediados em Santo Antonio de Posse - SP, cidade proxima a Holambra e

Campinas (relagdo completa dos municipios no Anexo C). A Figura 55
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representa a posicdo geografica dos principais mercados atacadistas de FPO no

Brasil.
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Figura 55 Distribuigdo geografica dos principais mercados atacadistas de
flores e plantas ornamentais e¢ suas respectivas distdncias em
relagdo ao municipio de Santo Antonio de Posse - SP

4.7.5 Porte das empresas

No Brasil, para a classificagdo das empresas por porte, adotada por
instituigdes oficiais e/ou bancos, pode-se utilizar trés diferentes caracteristicas
quantitativas: nimero de funciondrios, receita operacional bruta anual ou
faturamento anual bruto (em R$).

Nesse estudo, adotou-se o faturamento anual bruto para classificar o

porte das empresas atacadistas, conforme demonstrado nas faixas de



101

enquadramento de porte das empresas (Medida Provisoria n® 2.190-34 de 23 de
agosto de 2001 e Lei n° 9841 de 5 de outubro de 1999):
e Microempresa (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$244.000,00);
e Pequena (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$1.200.000,00 e superior a R$ 244.000,00);
e Média - grupo IV (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$6.000.000,00 e superior a R$1.200.000,00);
e Média - grupo Il (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$20.000,00 e superior a R$6.000.000,00);
e Grande - grupo Il (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$50.000.000,00 e superior a R$20.000.000,00); ou
eGrande - grupo | (faturamento anual bruto superior a
R$50.000.000,00) (BRASIL, 1999, 2001).

No entanto, em funcdo da baixa frequéncia observada nos resultados da
avaliacdo do questionario nas faixas de Média (grupo IV e III) e Grande (grupo
I e I), optou-se por unir esses subgrupos ¢ utilizar-se apenas as faixas:
Microempresa, Pequena, Média e Grande.

A maior parte das empresas atacadistas que atuam no comércio e/ou
distribui¢do de FPO, sdo Micro e Pequena empresas, com 32% e 39%
respectivamente (Figura 56), ou seja, empresas com faturamento de até
R$244.000,00. Isso corrobora com as informagdes de Rosenbloom (2002), de
que, embora os atacadistas variem amplamente em porte, o setor atacadista ¢é

formado, principalmente, por pequenas empresas.
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3.9%

Figura 56 Classificagdo das empresas atacadistas de flores e plantas
ornamentais por porte segundo o faturamento anual bruto

4.7.6 Tempo de atuacao das empresas

A anélise do tempo de atuagdo das empresas atacadistas de FPO no
Brasil indica um segmento com forte tradicionalismo, em que 51,4% das

empresas possuem mais de 15 anos de atuagdo no mercado (Figura 57).
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Figura 57 Distribuicdo percentual das empresas atacadistas de flores e plantas
ornamentais segundo o tempo de atuagdo no mercado

Analisando a Figura 57 observa-se que, até 1988, periodo que a

Cooperativa Agroindustrial de Holambra/Departamento de Vendas de Flores —
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CAPH-FLORES possuia 6 entrepostos de comercializagdo e mais de 100 linhas
de vendas (TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009), existiam apenas 32% das
empresas. Do total, 19% das empresas atuam no mercado entre 15 a 20 anos,
periodo subsequente a venda dos entrepostos e linhas da CAPH-FLORES
(TSUBOI; TSURUSHIMA, 2009), e coincidente com a criagdo do Mercado
Permanente de Flores da CEASA Campinas em 1995 (CEASA CAMPINAS,
2012).

Outro periodo em que varias empresas foram criadas, tendo atualmente
4 a 10 anos, corresponde ao periodo em que o Brasil consolidou sua politica de
controle da inflagdo e estimulo ao desenvolvimento economico (REIS;

BARBOSA; RIBEIRO, 2010).

4.7.7 Funcionarios

As empresas foram avaliadas em fun¢do do numero de funcionarios que
nelas atuam. Observa-se, na Figura 58, que 29,1% das empresas possuem entre 5
a 10 funcionarios. Essa média reflete também o numero de funcionarios que
normalmente atuam nas produgdes, estimado em média de 10 por ha
(LANDGRAF; PAIVA, 2010). Estima-se que no Brasil 194.000 pessoas atuem
diretamente no setor de FPO, sendo que desse total, 6.000 (3,1%) atuam no

segmento de distribuicdo (IBRAFLOR, 2011).
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Figura 58 Distribui¢do percentual do niimero de funciondrios nas empresas
atacadistas de flores e plantas ornamentais no Brasil

Considerando que 70,8% das empresas (Figura 56) sdo caracterizadas
como micro ou pequenas, o nimero de mao de obra envolvida nesse setor &
muito significativo e com grande importancia social. Somente entre os 103
atacadistas entrevistados, ha mais 800 postos de trabalho. Observa-se também
na Figura 58 que 8,7% das empresas ndo possuem nenhum funciondrio,
indicando que o proprietario ¢ o responsavel por todas as atividades da empresa,

desde a compra, transporte e venda.

4.7.8 Politica de participacdo nos lucros e comissao sobre vendas

Foi pesquisado se as empresas atacadistas de FPO possuiam alguma
politica de participacdo dos funciondrios nos lucros ou de recebimento de
comissdo sobre vendas. A analise da Figura 59 permite concluir que a maioria
das empresas que atuam na comercializagdo e/ou distribuicdo de FPO (65%)
ainda ndo possuem nenhuma politica administrativa que contemple essa forma

de acdo.



105

Figura 59 Politica de participagdo nos lucros ou comissdo sobre vendas das
empresas atacadistas de FPO no Brasil

4.7.9 Ligacdo das empresas com as entidades representativas do setor

Avaliou-se a participagdo ou ligacdo das empresas atacadistas com as
entidades representativas do setor da floricultura. A analise da Figura 60 revela

que apenas 34% dos atacadistas entrevistas participam de alguma entidade.

Figura 60 Participagdo (%) das empresas do setor atacadistas em entidades
representativas do setor de flores e plantas ornamentais no Brasil

A Tabela 9 representa a relacdo completa todas as entidades

mencionadas e a participag@o percentual dos atacadistas de FPO.
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Tabela 9 Lista das entidades representativas do setor de flores e plantas
ornamentais citadas e suas respectivas frequéncias de dispersdo entre
os atacadistas que declararam participar que alguma entidade

Entidade Frequéncia (%)
Associacdo dos Produtores e Comerciantes de CEASA
Campinas — APROCCAMP 40,0
Associacao Brasileira do Agronegocio de Flores e
Plantas — ABAFEP 37,1
Associagao Brasiliense dos Produtos de Flores e Plantas
— CENTRAL FLORES 8,6
Sindicatos Rurais 7.7
Sindicato do Comércio de Géneros Alimenticios,
Verduras e Flores — SINDIGENEROS 5,7
Associacao dos Floricultores da Regido da Dutra —
AFLORD 2,9
Cooperativa Agricola dos Pequenos Produtores Rurais —
COOPERPLANTAS 2,9
Instituto Brasileiro de Floricultura — IBRAFLOR 29
Sindicato do Comércio Varejista de Flores e Plantas 29

Ornamentais do Estado de Sdo Paulo — SINDIFLORES

A APROCCAMP e ABAFEP foram as entidades que apresentaram
maior percentagem de associacdo, 40% e 37,1%, respectivamente, entre as
empresas que declararam participar de alguma entidade.

A APROCCAMP foi fundada em 1993, foi fundamental para a criacao
do entdo mercado de flores da CEASA Campinas. A associacdo representa 393
produtores e atacadistas, que comercializam seus produtos em 496 boxes. Dentre

suas atividades, destacam-se: o cadastramento de clientes, programas de
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marketing, cursos de capacitagdo técnica e servigos de assessoria juridica. A
APROCCAMP possui competéncia para, junto a geréncia do Mercado
Permanente de Flores e Plantas Ornamentais, impedir o acesso dos clientes
inadimplentes ao mercado, até que ocorra a negociacdo do débito
(ASSOCIACAO DOS PRODUTORES E COMERCIANTES DO MERCADO
DE FLORES DE CAMPINAS - APROCCAMP, 2012). Ja a ABAFEP, que foi
criada em 2003, e sediada no interior da Veiling Holambra, é a entidade que
representa os interesse dos atacadistas junto a Veiling Holambra e seus demais
fornecedores (ASSOCIACAO BRASILEIRA DO AGRONEGOCIO DE
FLORES E PLANTAS - ABAFEP, 2012).

4.7.10 Uso de servicos e vantagens de organizacdes de apoio

O apoio das organizagdes, como bancos (fonte de financiamentos e
crédito para capital de giro), cooperativas (facilidade para comprar a prazo),
associagOes (organizagdo e fortalecimento do setor), prefeituras e consultorias,
sdo fatores que contribuem para o sucesso de uma empresa.

A Figura 61 demonstra o acesso dos atacadistas as diferentes
organizagdes de apoio. Os bancos sdo os mais citados, utilizados por 47,5% das
empresas. Contudo, ha um grande numero de empresas nao utilizam de nenhuma
dessas estruturas (48,7%).

Observa-se também que a relagdo com cooperativas e associagdes ¢
bastante reduzida 9,9 e 5,0%, respectivamente, ndo havendo estruturacdo do
setor em torno desse modelo de organizagdo. As frequéncias das outras

instituigdes encontram-se, em média, abaixo de 5%.
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Figura 61 Acesso (%) das empresas do setor atacadista de flores e plantas
ornamentais as organizag¢des de apoio

4.7.11 Organizagdes que gostaria de dispor de apoio

As mesmas organizagdes, citadas no item 4.7.10, foram apresentas aos
entrevistados e avaliou-se quais dessas as empresas gostariam de dispor de
apoio. Observa-se que 32% das empresas declararam nio necessitar do apoio de

nenhuma organizagao (Figura 62).
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Figura 62 Demanda (%) das empresas do setor atacadista de flores e plantas
ornamentais pelos servigos disponibilizados pelas organizagdes de
apoio
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O apoio governamental, incluindo redugdo da carga tributaria, melhor
conservacdo das vias de rodagem e linhas de crédito especiais, entre outros ¢ a
demanda de 33% dos atacadistas. Em relagdo as associagdes e cooperativas,
apenas 37,8% demonstraram interesse em se associar a essas institui¢oes (Figura

62).

4.7.13 A adocao da nota fiscal pelo setor de FPO no Brasil

O Sistema Nacional de Informa¢des Econdmicas e Fiscais (SINIEF) no
Ajuste SINIEF 07/05, instituiu, nacionalmente, a Nota Fiscal Eletronica (NF-¢) e
0 Documento Auxiliar da Nota Fiscal Eletronica — DANFE (BRASIL, 2011).

No caso do comércio atacadista de sementes, flores, plantas ornamentais
e gramas, o Protocolo ICMS 42, de 3 de julho de 2009, instituiu a emissdo
obrigatoria de NF-e, modelo 55, em substitui¢ao a Nota Fiscal, até 01/10/2010.

A opinido dos atacadistas, com relacdo a adog¢do da NF-e pelo setor
atacadista de FPO, é demonstrada na Figura 63. Em geral, as opinides

concentram-se entre uma adocao “baixa” (36,9%) e “média” (35,9%).

Muito baixa
6.8 %

Figura 63 Adogao (%) da emissdo de nota fiscal eletronica no setor de flores e
plantas ornamentais no Brasil

Nota-se que, em alguns mercados, como o da Veiling Holambra, a

emissdo da nota fiscal eletronica € rotina. J4 em outros, como CEAGESP-ETSP
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e, at¢ mesmo, o da CEASA Campinas, a adogao desse tipo de documento pelos
atacadistas ¢, ainda, muito timida. Ressalta-se também que, muitas vezes os
produtos ndo sdo pré-vendidos, ou seja, a negociacao ¢ feita entre o motorista € o
varejista. Dessa forma, nem sempre hé a disponibilidade de um equipamento

(computador, notebook, etc.) para realizar a emissdao da NF-e.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

A partir do diagnostico do comércio atacadista de flores e plantas

ornamentais no Brasil, considera-se que:

As séries historicas da comercializagdo de flores e plantas
ornamentais, nos principais mercados atacadistas, demonstram a
evolugdo e o grande potencial desse setor no agronegocio
brasileiro;

Os canais de vendas de flores e plantas ornamentais no Brasil
apresentam-se em uma constante evolucdo. Essa evolugdo ¢
representada pelo aumento da participagdo dos segmentos de
Autosservico e Floricultura, em detrimento dos segmentos de
CEASA ¢ de Linhas, nas vendas da Veiling Holambra;

A comercializacdo de flores e plantas ornamentais pelas redes
supermercadistas (autosservico) é tida por alguns atacadistas como
negativa para o setor. Outros atacadistas, no entanto, tém os
supermercados como um cliente qualquer.

O setor atacadista ¢ altamente competitivo, formado por muitos
agentes, que divergem entre si, principalmente, pelo nivel
tecnoldgico, infraestrutura utilizada e pelos diferentes segmentos
em que atuam (Linhas, Garden/Depdsito, Floricultura, Central de
Abastecimento e Operador Logistico).

A inadimpléncia ¢, dentre todas as dificuldades do setor atacadista,
o fator que mais dificulta da permanéncia das empresas no
mercado.

A distribui¢do dos produtos da floricultura brasileira realiza-se,
quase que exclusivamente, por vias terrestres. Contudo, os altos

precos dos pedagios e combustiveis dificultam esse processo.
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A concentragdo do mercado de flores e plantas ornamentais na
regido Sudeste sinaliza o grande potencial, ainda pouco explorado,
das outras regiodes, principalmente a Norte e Nordeste.

O perfil dos agentes que integram o setor atacadista de flores e
plantas ornamentais no Brasil ¢ formado, basicamente, por: micro
e pequenas empresas, concentradas nas regides Sudeste e

administradas por individuos do sexo masculino.
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ANEXOS
ANEXO A Questionario aplicado aos atacadistas
| - CADASTRO DA EMPRESA

Nome da empresa:
Telefone:

Endereco de e-mail:
Endereco da empresa:
Municipio:

1 - Em quais seguimentos a empresa atua? Marque uma ou mais opgoes.

120

g Linheiro

= Atacadista de CEASA

m Atacadista de deposito ou garden center

o Operador logistico (compra somente para redes de
supermercado)

o Operador logistico (compra para diversas empresas)

m
2 - Ha quanto tempo a empresa esta no mercado?

o menos de 1 ano

= 1 a4 anos

o 5a 10 anos

= 11 a 15 anos

o 16 a 20 anos

o mais 20 anos

]
3 - Porte da empresa:

o Microempresa (faturamento anual bruto igual ou inferior a R$
244.000,00)

u Pequena (faturamento anual bruto igual ou inferior a R$
1.200.000,00 e superior a R$ 244.000,00)

o Média - grupo IV (faturamento anual bruto igual ou inferior a

R$ 6.000.000,00 e superior a R$ 1.200.000,00)
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g Média - grupo III (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$ 20.000,00 e superior a R$ 6.000.000,00)

o Grande - grupo II (faturamento anual bruto igual ou inferior a
R$ 50.000.000,00 e superior a R$ 20.000.000,00)

o Grande - grupo I (faturamento anual bruto superior a RS
50.000.000,00)

m]

4 - De quais associacOes, entidades de classe e/ou sindicatos a empresa
participa? Marque uma ou mais opgdes.

ABAFEP
AFLORD
APROCCAMP
APROFLORA
IBRAFLOR
NENHUMA
OUTRA:

o o o o o o o

Funcionarios

5 - Quantos funcionarios emprega?

O nenhum (realizo todas as atividades por conta propria)
O 1 O 5al0 o 21 a25

mi 2 mi 11al5o 26 a 30

| 3a4 | 162200 Mais que 30

6 - Dos funcionarios empregados, quantos sdo parentes diretos? Pai, mde,
irmaos, esposo/esposa, netos, etc.

7 - A empresa possui algum tipo de politica de participagdo nos lucros ou
comissao sobre vendas?
| Sim O Nao

Il - COMERCIALIZACAO DOS PRODUTOS
8 - As transacdes de compra e/ou venda sdo realizadas mediante algum tipo

de contrato?
O Sim O Nao
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9 - Qual é a percentagem das transacdes (compra e/ou venda) realizadas via
contrato?

10 - Quais produtos a empresa comercializa? Caso seja apenas comprador,
cite os produtos que compra. Marque uma ou mais opgoes.

Flores de corte

Folhagens de corte

Flores envasadas

Folhagens envasadas

Plantas ornamentais para paisagismo e jardinagem
Acessorios (vasos, fitas, etc...)

Adubos e terra vegetal

Mudas para jardim

Outro:

OO0 O0ODO0oOoDoOoooaod

11 - Em termos de valores, quais sdo 0s produtos mais comercializados?
1 2 3 4 5

12 - A empresa vende mercadoria decorada? (compra acessorios e vende o
produto decorado)
| Sim mi Nao

13 - Para a sua empresa, quais sdo 0s melhores meses para a
comercializacao de flores e plantas ornamentais? Pensando na sua empresa
em especifico. Marque uma ou mais opgdes.

14 - Qual € o prazo médio de recebimentos? Unidade = dias
15 - Os clientes da empresa sao:

Marque uma ou mais opgdes.
i Floriculturas
Gardens
Decoradores
Paisagistas
CEASAs
Funerarias
Supermercados
Cooperativas
Distribuidoras ou depositos
Atacadistas fora de CEASAs

OO0D0OO0OoDoogoaod
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O Consumidor final
O Outro:
Fornecedores

16 - O fornecedor dos produtos é:

Atacadista fora do sistema CEASA. Qual é a %?
Produtor fora do sistema CEASA. Qual ¢ a %?
CEASA - Campinas (atacadista). Qual ¢ a %?
CEASA - Campinas (produtor). Qual é a %?
Sistema CEAGESP. Qual ¢ a %?

Cooperativa Veiling Holambra. Qual ¢ a %?
Cooperflora. Qual ¢ a %?

Cooperplantas. Qual é a %?

SP Flores. Qual ¢ a %?

Cooperativa Paranapanema. Qual ¢ a %?
Importador. Qual nome e a %?

Outro fornecedor. Qual nome ¢ a %?

OO0 O0DO0oDoOoooOoooogaDo

17 - Como ¢é definido o preco de compra das mercadorias?

Nao sabe

Mercado (Lei da Oferta e Demanda)
Cash and carry (redes de supermercado)
Outro:

O O0O0oaQg

18 - Com relagéo a compra de mercadorias, a empresa: Marque uma ou mais
opgOes.

i Possui pessoal proprio para realizar as compras

i Utiliza Servigo de operador logistico
(compradores/comissionarios)

mi Utiliza servigos da cooperativa

o Compra com chave propria

o Compra com chave outras empresas

19 - Quantos dias por semana realiza compras?
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20 - Qual é a distancia média, em Km, percorrida para comprar
mercadorias? (por semana)

21 - Indique a percentagem de compras eventuais em relacdo ao total de
compras realizadas. Compras eventuais = compras realizadas sem pedido,
produto extra.

22 - Qual é a percentagem de perda das mercadorias provenientes de
compras eventuais?

23 - Qual é a percentagem total de perdas? Do total comprado.
111 -EXPORTACAO E IMPORTACAO

24 - A empresa exporta algum produto? Caso a resposta seja "Nao", siga para
a pergunta 27.
] Sim mi Nao

25 - Se a empresa exporta, qual o percentual do faturamento se deve a
exportacdo? Exemplo: 50% = de tudo que empresa vende mensalmente, 50%
corresponde a exportagao.

26 - Quais produtos a empresa exporta? Marque uma ou mais opgoes.

Flores envasadas

Folhagens envasadas

Flores corte

Folhagens de corte

Bulbos

Sementes

Mudas (estacas)

Plantas ornamentais para jardins
Mudas in vitro (de laboratorio)
Acessorios (fitas, papéis, etc.)
Buqués prontos

OO0 O0ODO0oDooDoooad

27 - A empresa realiza importacao? Caso a resposta seja "N&o", siga para a
pergunta 33.
] Sim O Nao

28 - Qual é o percentual de mercadorias importadas frente ao total que é
comprado, em valores? Exemplo: 40% = de tudo que a empresa compra
mensalmente, em valores, 40% corresponde a importagao.
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29 - A importacao é realizada:
] Diretamente pela empresa ] Via importadora — trading
30 - Quais produtos a empresa importa?

Flores envasadas

Folhagens envasadas

Flores corte

Folhagens de corte

Bulbos

Sementes

Mudas (estacas)

Plantas ornamentais para jardins
Mudas in vitro (de laboratdrio)
Acessorios (fitas, papéis, etc.)
Buqués prontos

Oo0oo0oooOoooood

31 - As importacdes sdo:

i Semanais i Mensais
] Quinzenais ] Esporadicas

32 - Em média, quanto é importado por vez, em reais ou ddlares?
IV - LOGISTICA
Distribuicao

33 - Em quais locais os produtos sdo distribuidos? Caso a empresa néo realize
distribui¢do, siga para a pergunta 37.

Nao realiza distribuicdo, atua apenas na compra e venda de mercadorias
Floriculturas

Gardens

Decoradores

Paisagistas

CEASAs

Centrais de distribui¢ao ou depositos

Funerarias

OO0O0Oo0ooo0oaoao
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Linhas de vendas

Em loja propria

Direto para o consumidor
Outro:

O oOooaod

34 - Quantos dias por semana a empresa realiza a entrega das mercadorias?

35 - Qual a distancia média, em Km, percorrida semanalmente para
vender/entregar as mercadorias?

36 - Descreva a(s) rota(s) ou linha(s) que a empresa realiza. Cite as principais
cidades.

Estrutura de transporte

37 - O(s) veiculo(s) utilizado(s) no transporte é (s40): Se somente realiza
compras para terceiros, siga para a pergunta 50.

i Veiculo proprio
i Terceirizado
] Veiculo proprio e terceirizado

38 - A idade média da frota utilizada no transporte das mercadorias é:
39 - Vias de transporte utilizadas:

Terrestre

Aérea

Maritima

Parte terrestre + parte aérea
Parte terrestre + parte maritima
Terrestre, aérea e maritima

Oo0o0Ooaoaog

40 - O transporte é via terrestre quando a mercadoria se destina ao: Caso o
transporte seja apenas o terrestre, siga para a pergunta 45.

Norte
Nordeste
Sul
Sudeste

o o o O
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O Centro-oeste

g Exterior
41 - O transporte é via aérea quando a mercadoria se destina ao: Marque
uma ou mais opgdes. Caso ndo seu utilize o transporte maritimo, siga para a
pergunta 44.

Norte
Nordeste
Sul
Sudeste

Centro-oeste

o o o o o o

Exterior

42 - O transporte é via maritima quando a mercadoria se destina ao:
Marque uma ou mais opgdes. Caso ndo seu utilize o transporte maritimo, siga
para a pergunta 44,

o Norte
o Nordeste
o Sul
u] Centro-oeste
m] Exterior
O
43 - O transporte maritimo ocorre através:
o De rios o Do litoral o Rios e

litoral

44 - Caso o transporte seja realizado parte via terrestre + parte via aérea
e/ou maritima, descrimine a percentagem de cada via no total transportado.
Percentagem em relagdo a valores e ndo a volumes transportados!

45 - Com relacdo a capacidade de carga, quantos os veiculos sdo utilizados
no transporte?

i Carro i Caminhdo truque
mi Kombi mi Carreta

o Van/sprinter O Semirreboque

o Caminhdo % O Reboque



128

o Caminhdo toco O Outro:
46 - Qual é (sdo) o(s) meio(s) de acomodacao utilizado(s) no transporte das
mercadorias? Marque uma ou mais opgoes.

i Caixas de papelao ] Porta-vasos
] Carrinhos O Prateleiras
o Cochos

47 - Quantos carrinhos, em média, é possivel transportar em seu caminhao?
Dimensdes do carrinho= carrinhos tipo Veiling Holambra (192,5 x 120 x 56,5
cm).

o l1al0 i 31a40
O 11a20 m 41a50
o 21a30 o Mais que 50

48 - Em que condicfes as mercadorias sdo transportadas? Marque uma ou
mais opgoes.

o Ambiente sem isolamento i Ambiente com
isolamento

o Ambiente parte refrigerada + 0O Ambiente todo
refrigerado

parte isolada
49 - Na sua empresa, qual é o percentual de perda (quebra ou lixo) em
decorréncia do transporte? Percentual relativo ao valor, ndo ao volume da
carga.
Estrutura fisica

50 - A estrutura fisica utilizada pela empresa é: Salas, galpdes, escritorio, etc.

o Nao possui o Alugada
O Prépria O Parte propria + parte alugada

51 - A empresa possui ponto(s) de apoio além da sede? Salas, galpdes e/ou
escritorio em outra cidade.

O Sim O Nao
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52 - Com relacdo a estrutura fisica, 0 somatorio das areas construidas e/ou
alugadas é de: Unidade a ser utilizada = “metros quadrados”.

O Até 50 O Acima de 100 até 250
O Acima de 50 até¢ 100 O Acima de 250

53 - A empresa utiliza cAmara fria? Caso a resposta seja "Ndo", siga para a
pergunta 55.

O Sim O Nao
54 - Qual é a total, em metros quadrados, de cAmara fria?
V - DIFICULDADES E DEMANDAS DO SETOR

55 - De 1 a 5, dé uma nota para o grau de satisfacdo com a area de atuacio
da empresa?

1= Totalmente Insatisfeito
5= Totalmente Satisfeito
Nota:

56 - Quais sdo as maiores dificuldades para se manter no mercado? Escolha
no maximo 5.

Inadimpléncia

Necessidade de manter um capital de giro alto
Concorréncia

Mercado muito especulativo

Dificuldade de fidelizar o cliente
Concorréncia desleal (informalidade)
Precariedade das estradas

Carga tributaria

Ter que pernoitar na estrada

Preco alto dos pedagios

Prego alto do combustivel

Dificuldades relativas a legislagao fitossanitaria (PTV, CFOC, etc...)
Legislagao trabalhista inadequada

Nenhuma

Oooooooooooodgaoao
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57 - Com relacéo as transacGes, o nivel de inadimpléncia é: Caso ndo haja
inadimpléncia, siga para a pergunta 58.

O Menor 5% O 21 ¢ 30%
] 6¢e10% O Maior que 30
O 11 e20%

58 - Das sequéncias, listadas abaixo, qual vocé considera ser mais relevante
na promocdo de vendas na empresa?

prego - qualidade - cor
preco - cor - qualidade
qualidade - cor - preco
qualidade - prego - cor
cor - prego - qualidade
cor - qualidade - preco

Oo0o0o0Oo0oaoaog

59 - A empresa possui inscricdo no RENASEM?
] Sim ] Nao

VI - TECNOLOGIA DA INFORMACAO - Tl

60 - Com relacdo a adogéo de tecnologia computacional, a empresa: Marque
uma ou mais opgoes.

Nao utiliza nenhum recurso

Utiliza o computador eventualmente, somente para emitir nota fiscal
Utiliza o computador para receber pedidos (via email, Skype, MSN, etc.)
Utiliza planilhas eletronicas para auxiliar no gerenciamento da empresa
Utiliza software especifico para o gerenciamento da empresa

Utiliza recursos mais avangados que auxiliam na tomada de decisdes na
empresa

Oo0oo0oooaod

61 - Na sua opiniéo, a adesdo do setor a Nota Fiscal Eletrénica tem sido:

O Muito Baixa m] Média
O Baixa O Alta

VIl - ESTRUTURA DE APOIO
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62 - De modo geral, qual é o grau de satisfagdo com relagédo a atuagdo das
entidades representativas do setor? Ibraflor, cAmaras setorias, associagoes,
sindicatos, etc.

1 = Totalmente Insatisfeito
10= Totalmente Satisfeito
Notade 1 a 10=

63 - De quais organizacdes, abaixo listas, a empresa recebe apoio: Marque
uma ou mais opgdes.

mi Bancos (empréstimos, capital de giro) O Consultoria
privada

O Prefeituras ] Consultoria publica

o Associacdes i Apoio governamental
mi Cooperativas (compras a prazo) O Nenhuma

64 - De quais organizacgdes, abaixo listas, a empresa gostaria de dispor de
apoio: Marque uma ou mais opgoes.

o Bancos (empréstimos, capital de giro) O Consultoria
privada

o Prefeituras i Consultoria publica

] Associacdes ] Apoio governamental

] Cooperativas (compras a prazo) O Nenhuma

65 Vocé teria interesse em possuir um box em uma central de
comercializacédo?

| Sim | Nao
VIl - PERFIL DO ENTREVISTADO

Nome do proprietario/responsavel:
Escolaridade:

Sexo: O Masculino o Feminino
Idade: anos
Qual(is) e (sé&o) a(s) outra(s) fonte(s) de renda?
O Nao possuo outra fonte de renda
O Producao de flores e/ou plantas ornamentais

a Floricultura



Florista

Outro:
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ANEXO B Relagao dos principais municipios atendidos pelos atacadistas de
flores e plantas ornamentais do Brasil

NS T NS T NG T NG T NG T NG T NG T NG S gy Wy SRy S R Sy
QAN PRE O, O AdATNNDELNO—,o OOINN W=

Agrolandia
Agrondmica
Agualha
Alfenas
Americana
Amparo
Anapolis
Aracaju
Aragatuba
Araguari
Arapiraca
Arapoti
Ararangud
Araraquara
Araras
Araxa
Arcos
Atibaia
Auriflama
Avaiandava
Bandeirantes
Barra Mansa
Barreiras
Barretos
Barrinha
Baurta
Bebedouro

40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66

Campestre
Campinas

Campo Belo
Campo Grande
Campo Largo
Campo Mourdo
Capanema
Capitdo

Capivari
Caraguatatuba
Carambei

Carmo da Cachoeira
Cascavel

Castro

Catalao
Catanduva
Caxambu

Ceres

Céu Azul
Charqueada
Claudio
Concei¢do dos Ouros
Contagem
Cornélio Procdpio
Cravinhos
Criciuma
Cristalina
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28  Belém 67  Cruzeiro

29  Belo Horizonte 68  Cuiaba

30  Betim 69  Curitiba

31  Birigui 70  Diadema

32  Borda da Mata 71  Divindpolis
33 Braganca Paulista 72 Dourados

34  Brasilia 73  Eloi Mendes
35  Brasopolis 74  Espirito Santo do Pinhal
36  Cabretva 75  Fernandopolis
37  Cajurt 76  Florianopolis
38  Cambuquira 77  Fortaleza

39  Campanha 78  Franca

79  General Salgado 121  Luiz Ant6nio
80  Goianézia 122 Luziania

81  Goiania 123 Maceid

82  Governador Valadares 124  Machado

83  Guararema 125 Mantena

84 Guarulhos 126  Maraba

85  Horlandia 127  Marilia

86  Ibira 128  Maringa

87  Ibitinga 129  Matdo

88  Iguarapava 130  Matelandia

89  Imperatriz 131  Medianeira

90  Inconfidente 132 Mendonga

91  Ipatinga 133 Mirassol

92  Itajuba 134  Mococa

93  Itapira 135 Mogi das Cruzes
94 Itatiba 136  Mogi Guagu
95  Italna 137  Mogi Mirim
9% Ita 138  Monte Alto
97  Ituiutaba 139  Monte Carmelo
98  Itumbiara 140  Montes Claros
99  Jaboticabal 141 Morungaba
100  Jacarei 142 Natal

101 Jacutinga 143 Niquelandia
102 Jaguariaiba 144  Nova Lima
103 Jales 145  Olimpia

104  Jarinu 146  Oliveira

105  Jau 147  Orlandia

106  Jodo Molevade 148  Palmas

107  Jodo Pessoa 149  Panorama

108  Jodo Pinheiro 150 Para de Minas



109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
191
192

José Bonifacio
Juiz de Fora
Jundiai

Lagoa da Prata
Lagoa Santa
Lambari
Lavras
Limeira
Linhares

Lins

Londrina
Louveira
Perddes

Pio XII
Piracicaba
Piumhi

Pog¢o Fundo
Pogos de Caldas
Ponta Grossa
Porangatu
Porto Alegre
Porto Velho
Pouso Alegre
Promissao
Propria
Realeza
Recife

Rialma
Ribeirdo Preto
Rio Claro

Rio das Pedras
Rio de Janeiro
Rio Verde
Ritapolis
Rondon do Para
Rotupuranga
Rubiataba
Sacramento
Salinas
Saltinho
Salvador
Santa Fé

151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
212
213
214
215
216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231
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Paracatu

Paraguacu
Paraisopolis
Paranavai
Parauapebas

Passa Quatro

Passos

Patos De Minas
Patricinio

Pedreira

Pedro Leopoldo
Penapolis

Sdo Caetano do Sul
Sado Gabriel da Palha
Sdo Jodo da Boa Vista
Sdo Joaquim da Barra
Sdo José do Rio Preto
Sdo José Rio Pardo
Sao Luis

Sao Mateus

Sado Miguel

Sao Miguel do Campos
Sao Paulo

Sdo Sebastido

Sdo Sebastido da Grama
Sdo Sebastido do Paraiso
Serrandpolis
Sertdozinho

Sete Lagoas
Sorocaba

Taiuva

Taquaritinga

Tatui

Teofilo Otoni

Terra Boa

Tieté

Trés Coragdes

Trés Rios

Tubario

Ubatuba

Uberaba

Uberlandia



193  Santa Fé do Sul
194  Santa Isabel
195  Santa Maria da Vitoria

196  Santa Rita

197  Santa Tereza

198  Santo André

199  Santo Antdonio de Posse
200  Sao Bento do Sapucai
201  Sao Bernado do Campo

232 Unai
233 Uruagu
234 Urupés

235  Valinhos
236  Varginha
237  Vinhedo
238  Vitoria

239  Volta Redonda
240  Votuporanga
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ANEXO C Municipio de origem e numero de atacadistas de flores e plantas

ornamentais entrevistados

Municipio Entrevistados Municipio Entrevistados
Agrondmica 1 Jacarei 1
Aracaju 1 Jaguariaiba 1
Artur Nogueira 4 Jaguariuna 1
Atibaia 2 Lins 1
Belo Horizonte 2 Mirassol 1
Braganca Paulista 1 Mogi Mirim 1
Brasilia 7 Osasco 1
Camagari 1 Piracicaba 1
Campinas 5 Pocos de Caldas 1
Campo Grande 1 Pouso Alegre 1
Cascavel 1 Ribeirdo Preto 1
Contagem 1 Rio Claro 1
Cravinhos 1 Rio de Janeiro 6
Governador Celso 1 Santo André 1

Ramos
Guarapuava 1 Santo Antdnio de 33
Posse
Guararema 1 Sdo José do Rio )
Preto

Guarulhos 1 Sao Paulo 4
Holambra 8 Sete Lagoas 1
Ipatinga 1 Uberlandia 1
Itatiba 1 Vérzea Paulista 1




