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RESUMO

As plantas ornamentais sdo aquelas que produzem folhagens, flores ou
inflorescéncias ou ainda frutos que atraem por sua beleza, possibilitando a
ornamentacdo de espacgos internos ou externos, a utlizagdo como
complementos de indumentarias ou serem presenteadas. O trabalho teve como
objetivo identificar as caracteristicas, o grau de profissionalismo e as
expectativas dos produtores de flores do Distrito Federal, visando a melhoria da
producdo. Para obtencdo dos dados, foram realizadas 45 entrevistas
associadas a aplicacdo de questionarios junto aos produtores no periodo de
junho a setembro de 2012. Para a analise dos dados foi utilizada a metodologia
Desdobramento da Funcdo Qualidade (QFD). O tempo meédio de experiéncia
do produtor com floricultura é de apenas cinco anos e a media de idade de 36
anos. Mais de 65% dos produtores possuem nivel de escolaridade de 2° grau
ou inferior. Foi observado que 58% dos empreendimentos € gerenciado por
homens. Forracdo e rosas predominam na producdo que acontece em
propriedades com tamanho médio de dois hectares. A maior parte da area,
82%, esta sob telado e a céu aberto e a decisdo do tipo de cultura a ser
explorada depende da demanda. Metade dos entrevistados afirmou que
produziria mais flores e ornamentais se houvesse maior demanda. Cerca de
70% dos entrevistados estdo associados a uma Cooperativa e demandam
maior atuacdo da mesma, principalmente, na aquisicdo de insumos. Mais de
60% dos entrevistados nao fornecem treinamento aos empregados e acreditam
nao necessitar de treinamento. Aqueles que demandam treinamento, destacam
a importancia de cursos na area de gestdo e/ou administracdo do negécio. O
treinamento de produtores em temas como gestdo, administracdo e logistica
empresarial € fundamental para que a cadeia produtiva de flores da regido se

desenvolva em seu pleno potencial e promova a geracdo de emprego e renda.

Palavras-chave: Floricultura, Qualidade, Treinamento, Mercado, Politicas

Publicas

Vii



ABSTRACT

The ornamental plants are those that produce foliage, flowers,
inflorescences or fruits that attract by its beauty, allowing the ornamentation of
internal and external spaces, the use of costumes as complements or as a gift.
The study aimed to identify the characteristics, the degree of professionalism
and expectations of flower farmers of the Distrito Federal, in order to improve
their production. To obtain data, 45 interviews were conducted associated with
the use of questionnaires applied to farmers in the period of June-September
2012. For data analysis, Quality Function Deployment (QFD) was used. The
average producer’s experience time with floriculture was only five years and the
average age was 36 years. More than 65% of producers have high school
degree or lower. It was observed that 58% of the business is managed by men.
Forage and roses predominate in the production that takes place on properties
with an average size of two hectares. The majority of the area, 82%, is under
plastic cover and open sky and the decision on the type of crop to be exploited
depends on the demand. Half of the respondents said they would produce more
if there was more demand. About 70% of respondents are associated to a
Cooperative and demand a better performance of the Cooperative, especially in
the acquisition of inputs. Over 60% of respondents did not provide training to
employees and believe they do not need training. Those who demand training,
emphasize the importance of courses in farm management and / or business
administration. The need for training is urgent and might help this supply chain

to improve net revenue and create jobs.

Keywords: Floriculture, Quality, Training, Market, Public Politics.
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1. INTRODUCAO

1.1 Consideracdes Iniciais

A presente dissertacdo trata das caracteristicas mais relevantes da
cadeia de flores do Distrito Federal com o subsidio de dados provenientes de
pesquisas de campo junto aos produtores, bem como de dados advindos da
EMATER-DF e SEBRAE-DF, 6rgdos que possuem base de dados extensa
sobre o tema e participam de maneira direta na profissionalizacdo e

organizacao da atividade na regiao.

Muitos fatores contribuem para a atual situacdo do mercado de flores no
DF, como, por exemplo, a estrutura e relacées de mercado e a dependéncia de
produtos importados, que elevam os custos para o consumidor final; a
sobreposicao dos setores da cadeia, fazendo com que produtores, atacadistas
e varejistas disputem o consumidor final entre si, levando a uma falta de
especializacdo dos setores, baixo desempenho, formacdo inadequada de
precos e desorganizacao geral do mercado. Além disso, € visivel e excessiva a
informalidade da cadeia como um todo, gerando desconfianca quanto a

gualidade do produto e a periodicidade de fornecimento.

A pesquisa visa obter informacdes relevantes do mercado floricultor no
DF, estudando desde o comportamento do produtor, a assisténcia técnica, o
transporte da mercadoria, o tipo de negociagcédo que ocorre entre o produtor e 0
atacadista e entre o atacadista e o varejista. O estudo permitiu diagnosticar
elos da cadeia da floricultora do DF, levantar as lacunas e apontar os caminhos

para o aumento da participacdo dos produtores locais no mercado.



1.2 Necessidade do Trabalho

A floricultura € um ramo em expansdo do agronegdcio, caracterizado
pela producdo de mudas de flores e plantas ornamentais, sejam elas para
decoracdo de eventos, paisagismo ou residéncias e estruturas comerciais. As
plantas ornamentais s&o aquelas que produzem folhagens, flores ou
inflorescéncias ou ainda frutos que atraem por sua beleza, possibilitando a
ornamentacdo de espacos, internos, externos e a utilizacdo como
complementos de indumentarias ou serem presenteadas. Este ramo do
agronegoécio vem se consolidando como um tipo de negdcio que gera uma
guantidade de empregos significativa e produtos com alto potencial de
exportacéo e rentabilidade.

Segundo dados levantados pela EMATER-DF, em conjunto com a
Associacdo Brasileira de Flores e Plantas do Distrito Federal, Brasilia
apresenta elevado consumo de flores. E a quarta cidade que mais consome
flores no pais, devido ao grande namero de eventos. Os dados gerais apontam
gue 85% das flores e plantas ornamentais consumidas no DF séo provenientes

de outras regides do pais e cerca de 15% séo da producéo local.

O consumo global do Distrito Federal com plantas ornamentais chega
aos R$ 83.000.000,00 ao ano, com compra de plantas e flores. Grande parcela
dessa demanda é por flores de corte para os arranjos florais utilizados na
decoracdo de eventos. A maior parte das flores comercializadas no Distrito
Federal vém, principalmente, de Sdo Paulo, Holambra e Campinas, e em
menor proporcdo de outros estados, como Santa Catarina, Minas Gerais e
Goias (SEBRAE, 2007).

Porém, mesmo com todo o potencial de crescimento do setor na regido,
ndo existem indicacdes claras da continuidade da expansdo observada
atualmente e ndo foram apresentadas acdes consistentes nem por parte do
governo e nem pelos empresarios para mitigacdo dos problemas de

infraestrutura, armazenamento, transporte e comercializagéo das flores. Essa



situacdo leva ao encarecimento da mercadoria e empobrecimento de suas

caracteristicas estéticas, sua razao de ser.

Alia-se a isso, a falta de profissionalizagdo dos produtores, visto que
estes nao fazem os investimentos necessarios e adequados ou ndo véem suas
propriedades como empresas, contribuindo para lacunas em pontos que séo
criticos como, por exemplo, investimento em maquinério, estrutura fisica,
treinamento de pessoal e controle de fluxo de caixa. O setor poderia se
beneficiar de programas governamentais como o PRONAF (Programa Nacional
de Fortalecimento da Agricultura Familiar), programa do Governo Federal
criado em 1995, com o intuito de atender de forma diferenciada os mini e
pequenos produtores rurais que desenvolvem suas atividades mediante
emprego direto de sua propria forca de trabalho e de sua familia. Porém, a
desestruturacéo faz com que mesmo os créditos obtidos por esse meio sejam

mal utilizados e culminem em atividades pouco lucrativas.

Segundo Baéta et al (2004), a auséncia de infraestrutura, de instalacdes,
de canais adequados de distribuicdo e suprimento de servicos, a qualidade
irregular dos produtos, as dificuldades de obtencdo de matérias primas e
componentes, a auséncia de padronizacdo, escala e externalidades de
producédo, além de um estado de desorganizacao e por vezes de desconfianca
por parte dos clientes e consumidores geram incertezas e abalam a imagem e
credibilidade das empresas iniciantes junto a comunidade financeira. Além
disso, ocorrem atrasos e transtornos na obtencdo de aprovacdo de

regulamentacdes que possam dar sustentacdo ao setor.

Os produtores da regido acabam consumindo recursos em demasia em
funcdo da desorganizacdo e falta de estrutura, gerando baixa lucratividade o

gue faz com que invistam pouco em seu negacio.

A presente pesquisa buscou conhecer o perfil do produtor de flores do
DF e a percepcdo do mesmo sobre o negocio da floricultura na regido,

incluindo apoio institucional e mercado.



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

Caracterizacdo do produtor de flores e plantas ornamentais do Distrito
Federal, seu grau de profissionalizacdo e levantamento dos gargalos da
cadeia.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Levantar informacdes sobre o perfil demografico do produtor de flores e
ornamentais;

b) Avaliar a percepc¢éo dos produtores sobre seu produto;

c) Avaliar o apoio institucional recebido pelos produtores;

d) Avaliar o grau de conhecimento do produtor sobre o mercado;

e) ldentificar as demandas do produtor para o crescimento do negocio da

floricultura na regiao.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Referencial Teérico

2.1.1 Desenvolvimento Econdmico

Segundo Antunes (2000), o trabalho é conceituado segundo duas linhas:
o trabalho produtivo (produz mais-valia; é consumido como valor de troca e de
uso; gera uma mercadoria) e improdutivo (servi¢os; é consumido como valor de
uso). Define ainda a classe que vive do trabalho. A classe trabalhadora seria,
portanto, a classe que produz a mais-valia, mercadorias. A floricultura pode ser

inserida no contexto como um trabalho produtivo, pois gera mais-valia.



Segundo Marx, o que diferencia o homem dos animais é a “racionalizacdo” do
trabalho. Ao haver a mediag&o do capital, o processo se transforma, onde ha o
Trabalho Intelectual e o Trabalho Manual, produzir para vender. A principal
discussdo de Marx que se enquadra no contexto da floricultura no DF é o
desenvolvimento do capitalismo aliado a diminuicdo da classe que realiza o
chamado Trabalho Produtivo; o setor de servigos ou o Trabalho Improdutivo
vem crescendo. E necessario estender o conceito de classe trabalhadora para
conseguir observar se esses membros pertencem ou ndo a classe
trabalhadora. Basicamente o capitalismo tem outras formas de acumulacéo que
ndo somente o trabalhador produtivo.

Antunes prop0e ainda que pela visdo sobre o trabalho ter ficado mais
complexa, deve entdo incluir aqueles que vendem servicos. Também propde
gue, analisando a tecnologia, pode haver uma substituicdo do chamado
Trabalho Vivo (Homem) pelo Trabalho Morto (Maquinas). Com a automacao,
um trabalhador pode ser mais explorado. Surge a mais-mais-valia; a tecnologia
substitui o Trabalho Vivo, porém aumentando a rentabilidade do trabalho. N&o
mais € o trabalho a base do capitalismo, e sim a tecnologia. Na cadeia
produtiva de flores do DF isso ndo se mostra totalmente veridico, ja que pouco
ou nenhum maquinario é utilizado nas producdes, que em sua grande maioria é

feita por propriedades familiares.

Entdo, ainda segundo Antunes, por mais que um trabalhador aprenda a
utilizar uma maquina jamais 0 homem sera totalmente substituido. Em nenhum
momento da trajetéria tecnoldgica o homem seria substituido. Isso vem ao
encontro da atividade floricultora do DF, que é familiar e carece de tecnificacdo
e maquinario apropriados para melhorar a producdo. Mas mais do que isso,
verifica-se que a informacdo e a organizacdo sao as maiores caréncias dos
produtores do DF. Nunca é demais lembrar o peso e o significado destes
problemas, uma vez que a percepc¢ao das dificuldades possibilita uma melhor

visdo das condicdes financeiras e administrativas exigidas.

Isso se torna ainda mais verdadeiro quando se trata de uma atividade
que exige uma tecnificacdo extrema e delicadeza no trato da mercadoria. E

fundamental ressaltar que a expansdo da atividade, auxiliada pelos érgéos



competentes, promove a alavancagem das condi¢cdes sociais desejadas. A
consolidacdo das infraestruturas de transporte e tecnificacdo do trabalho
preparam o produtor para enfrentar situacdes atipicas decorrentes dos niveis
de motivacao da execucao da atividade como promotora de desenvolvimento.

A nivel organizacional, a adocdo de politicas de desenvolvimento de
polos de treinamento e organizagcdo de um maior nimero de cooperativas
oferece uma interessante oportunidade para verificagdo do processo de

comunicagdo como um todo.

Como principal consequéncia de um setor melhor estruturado, o
pequeno produtor mais preparado, contemplado com novas tecnologias,
diversificacdo, novas opcdes de cultivo, reducdo dos custos de producédo e
melhoria na qualidade das flores, tera maior sustentabilidade em seus negdcios
e passara a ter um retorno de capital maior que o anterior, trazendo a melhoria
social. Para tanto, a geracdo de emprego e renda, fortalece a cadeia produtiva
e 0 crescimento social dos envolvidos, além de induzir a independéncia da
cadeia de 6rgdos governamentais e, consequentemente, expandir o setor para
novos mercados, inclusive para o externo. ISso somente ocorrera se os setores
da pesquisa e inovacao, da formacéo de recursos humanos e transferéncia de

tecnologia trabalharem de forma integrada e junto aos produtores.

Para Schumpeter (1961), o desenvolvimento econdémico € conduzido
pela inovacéo por meio de um processo dindmico em que as novas tecnologias
substituem as antigas, um processo por ele denominado “destruicdo criadora”.
Ainda, segundo ele, inovagbes “radicais” engendram rupturas mais intensas,
enquanto inovagodes “incrementais” dao continuidade ao processo de mudancga.
O autor propds uma lista que apresenta um total de cinco tipos de inovacéao,
gue seriam: a introducdo de novos produtos; a introducdo de novos métodos de
producédo; a abertura de novos mercados; o desenvolvimento de novas fontes
provedoras de matérias-primas e outros insumos; e a criacdo de novas

estruturas de mercado em uma industria.

Outro conceito pode ser entendido através do Manual Frascati (OCDE,
1997), diz que a inovacdo tecnolégica pode ser considerada como a

transformacéo de uma ideia em algum produto novo ou melhorado, que seja

6



vendéavel, ou em um processo operacional na industria ou comércio ou em um
novo método de servico social. As atividades cientificas e tecnologicas
compreendem o0 ensino e a formacdo cientifica e técnica e 0s servicos
cientificos e técnicos, sendo que esses servicos abrangem, por exemplo,
atividades de Ciéncia e Tecnologia, a traducéo e edicdo de qualquer forma
escrita na prépria CT, a vigilancia e a prospeccdo, a compilagcdo de
dados sobre fenbmenos socioecondmicos, 0S ensaios, a normalizagdo e

o0 controle da qualidade e a consultoria a clientes.

ALVES (2009) cita que as atividades de inovacdo tecnolOgica seriam
0 conjunto de etapas cientificas, tecnoldgicas, organizativas, financeiras
e comerciais, incluindo os investimentos em novos conhecimentos, que
podem levar a implementacdo de produtos e de processos novos ou
melhorados. Investigacdo e desenvolvimento fazem parte destas atividades e
podem ocorrer em diferentes fases do processo de inovacdo, nao sendo
utilizados apenas enquanto fonte de ideias criativas, mas também para
resolver os problemas que podem surgir em qualquer fase até a sua

implementacéao.

O desempenho da empresa pode melhorar através da inovacéo,
pois faz aumentar sua capacidade de inovar. Por exemplo, os melhoramentos
nos processos de producdo podem permitir o desenvolvimento de uma nova
gama de produtos, e novas praticas organizacionais podem melhorar a
capacidade empresarial de adquirir e criar novos conhecimentos que
poderdo ser usados para o desenvolvimento de outras inovacdes (OCDE,
1997).

ALVES (2009) comenta ainda que a difusdo do conhecimento e da
tecnologia € parte central da inovacdo. Segundo Hall (2005), o processo de
difusdo requer, com frequéncia, mais do que a mera adocdo de
conhecimento e de tecnologia, pois as empresas adotantes aprendem e
constroem novos conhecimentos e tecnologias. A difusdo estaria centrada
nos fatores que afetam as decisbes das empresas sobre a adocdo de
novas tecnologias, no acesso das empresas a novos conhecimentos e

na sua capacidade de absorcao.



Fica bem desenhada a importancia da inovacao tecnolégica no campo,
mais ainda quando aplicada ao produtor de flores, que tem uma necessidade
de tecnologia muito forte e necessita de pesquisas na area para ajudar a
empresa produtora de flores a se desenvolver.

O processo de desenvolvimento da cadeia floristica do Distrito Federal é
recente, porém conta com algumas barreiras para que sua plenitude seja
alcancada. A escassez de profissionais especializados na area e o grau de
inovacao na area, aliado aos precos praticados pelos produtores locais, que se
espelham em outras areas produtoras do pais mesmo tendo qualidade inferior

prejudicam o pleno desenvolvimento econdémico.

2.1.2 Qualidade na Producéo

A qualidade basicamente transcreve a adequacdo a necessidade do
consumidor. E imprescindivel & empresa moderna colocar cada um de seus
funcionarios como um prestador de servicos aos seus companheiros, ainda
internos & empresa, bem como um departamento a servi¢co de outro, também
interno. Cada um deve trabalhar de forma adequada, atendendo os requisitos
de qualidade, para que o préximo a lidar com o “produto” na linha de
montagem, receba-o em condicdo Otima e possa dar continuidade a etapa
seguinte. No setor de floricultura, a qualidade esta intimamente ligada ao grau

de preparo dos funcionarios e quao bem equipados e instruidos eles estéo.

Varios autores conceituam qualidade. Juran (1994) descreve qualidade
como adequacdo ao uso e/ou satisfacdo das necessidades do cliente. Para
Feigenbaum (1994), qualidade pode ser definida como propriedade sintese
de multiplos atributos do produto que determinam o grau de satisfacdo do
cliente (produto fisico e produto ampliado). A descricao foi transportada para a
NBR 1SO 9001:2000, que apesar de ser mais restrita, define qualidade como
sendo o grau no qual um conjunto de caracteristicas inerentes ao produto

satisfaz a requisitos, conforme estabelecido na ABNT (2000).



A qualidade nao requer prioritariamente investimentos em estruturas,
nem sempre implica em aquisicdo de maquinas e equipamentos. A qualidade é
mais dependente da forma de pensar e da cultura, devendo ser procurada por
intermédio das pessoas, partindo-se do principio de que ela ndo é o fim em si,
mas um processo, uma viagem que tem comec¢o, meio e nunca tem fim, visto

gue € um processo dindmico e ndo estatico.

Segundo a definicdo de Feigenbaum (1994), para o qual qualidade deve
ser considerada no produto fisico e no produto ampliado, a qualidade deixa de
ser apenas intrinseca, vinculada apenas ao produto fisico, e passa a ser
também relacionada a percepcdo que o consumidor tem daquilo que lhe é
oferecido, bem como dos servigos atrelados ao produto.

A qualidade do produto € atingida, segundo Feigenbaum (1994), quando

existe:

)} Compromisso da alta administragéo,

i) Politica de aperfeicoamento continuo,

1)) Treinamento em todos os niveis,

iv) Padronizacéo de procedimentos,

V) Participacao de todos na resolucao de problemas,
Vi) Integracao horizontal e vertical

vii)  Constancia de propdésitos.

Assim como acontece com o0s produtos, é necessario também criar um
bom programa de qualidade em prestacdo de servicos, capaz de medir sua
eficiéncia operacional e a satisfacdo do cliente. Para tanto, é preciso
compreender as diferencas entre produtos e servicos. Os produtos sao fisicos,
tangiveis e sua medicdo de qualidade pode ser realizada por meio de testes
internos e com uso de equipamentos. Ja 0s servicos sdo atos intangiveis e
prestados por pessoas a todo o momento. Berry (1996) diz que o servico é um
ato, um desempenho ou um esforco, onde o que o caracteriza é a

intangibilidade do que esta adquirido.

Para Kotler (2005), servico é qualquer acdo ou desempenho que uma

parte pode oferecer a outra, devendo ser essencialmente intangivel, sem



resultar em propriedade, podendo ou n&do a produgcdo do servico estar
relacionada a um produto fisico. Segundo Denton (1991), o servico ocorre
guando o mesmo é fornecido antes que o cliente peca por ele. O melhor

servico € o preventivo e ndo o reativo.

7

Segundo Gronroos (1993), servico € uma atividade ou série de
atividades de natureza mais ou menos intangivel que, normalmente, mas nao
necessariamente, tem lugar em interacdes entre clientes e operadores, fontes
fisicas, bens e/ou sistemas do ofertante do servico, os quais sao fornecidos
como solucgdes aos problemas do cliente.

Portanto, esta no cerne do conceito de servi¢co a ideia de agdo humana
destinada ao atendimento das necessidades do outro. De acordo com Deming
(1990a), existem muitas diferencas entre produtos e servicos, mas a unica
certeza em comum gue se tem a respeito de produto e servico € a de que nao
se pode definir hoje como um cliente ira classifica-los daqui a um ou dois anos,
pois o julgamento do consumidor pode mudar em funcéo de suas necessidades
ou mesmo pela possibilidade da deterioracdo de um determinado servigco ou
produto. Existindo ainda a possibilidade do aparecimento de novas opc¢des de

servicos e produtos no mercado.

Ainda segundo Deming (1990a), o controle dos servicos pode ser
realizado através de testes internos, via avaliacbes no treinamento das
pessoas, porém esses resultados ndo sdo garantia de qualidade. E nem
garantem que 0s servicos serdo sempre prestados no mesmo nivel planejado.
Assim, 0s servicos, mais do que produtos, sofrem influéncias que afetam o
padrdo de qualidade: as pessoas, a cultura da empresa em relacdo aos
clientes e o trato com funcionarios, a lideranca praticada por cada gestor e 0s
diversos perfis de clientes com suas opinides e necessidades diferentes.
Assim, deve-se ter especial atencao ao fato de que um produto que apresenta
um defeito pode perfeitamente ser substituido por outro novo, ao passo que um
servico mal realizado promove insatisfacdo imediata e 0 que esta feito esta
feito, pode-se oferecer outro servico ou entdo varias cortesias pelo ocorrido,

mas ndo ha como voltar atras o fato do constrangimento sofrido.
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Fundamental no caminho rumo a qualidade total em servicos é
compreender a satisfacdo do cliente. Para isso é preciso medir a qualidade
constantemente via controles gerenciais, enquetes, questionarios e,

principalmente, pesquisas estruturadas.

A empresa, independente do tamanho, pode promover pesquisas de
satisfacdo de clientes. Nao sdo necessarias pesquisas quantitativas complexas
gue demandam grandes investimentos. Uma pesquisa via entrevistas
individuais com clientes, auxiliada pela aplicacdo de questionario, pode
fornecer informacdes valiosas sobre a qualidade dos servicos.

2.1.3 Qualidade Intrinseca

De acordo com Mizuno, citado por Guazzi (1999), no mercado atual
evidencia-se cada vez mais o cliente determinando os valores de produtos ou
servicos, 0 que induz adaptacdes a essas mudancas por parte das empresas
gue visam satisfazer seus clientes. Essa busca constante requer utilizar as
seguintes dimensfes para que a satisfacdo seja traduzida em termos de

gualidade:

¢ Qualidade intrinseca
e Custo

e Atendimento

e Moral

e Seguranca

Para Guazzi (1999), qualidade intrinseca refere-se as caracteristicas
especificas do produto ou servico capazes de promover a satisfacdo do
consumidor. Significa dizer que séo propriedades que o produto oferecido pelos
produtores tem para satisfazer os seus clientes, tais como adequacao ao uso,
auséncia de defeitos, entre outros. No caso das flores, essa dimenséo de
gualidade é refletida através da qualidade das pétalas, da aparéncia fresca e

auséncia de imperfeicdes.
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O custo de aquisicdo do produto, que em parte reflete o custo de
producéo, aliado a outros fatores, gera o preco praticado no mercado, podendo
resultar em insatisfacdo dos clientes. Deve-se entdo, conhecer o quanto o
cliente esta disposto a pagar pelo produto ou servi¢co para adequacéo do valor
cobrado. Assim sendo, no caso em questdo, os custos estariam relacionados
aos investimentos, alteracées ou adequagdes, que os floricultores teriam que
fazer em seu nego6cio para atender as demandas de seus clientes.

Para que o cliente externo ou interno sinta-se satisfeito com o
atendimento, deve-se superar expectativas. Proporcionar na floricultura
ambiente propicio ao cultivo correto, armazenamento e disposicdo adequadas
do produto, aliada a visdo de mercado e antecipacado a falhas e problemas. O
gue deve gerar confianca, credibilidade e contentamento do cliente.

2.1.4 Quality Function Deployment (QFD) ou Desdobramento da Funcao
Qualidade

O desdobramento da fungcéo qualidade originou-se no Japdo no ano de
1970 e tornou-se cada vez mais popular no mundo ocidental nos anos 80. Foi
aplicado com sucesso em muitas organizacdes japonesas para melhorar
processos e construir vantagens competitivas (HAUSER e CLAUSING, 1988).
Em 1980, comecou a ser utilizado nos Estados Unidos da América. Chegou ao
Brasil nos anos 90 e desde entdo, um grande numero de empresas vem
utilizando esta técnica para o desenvolvimento de produtos e servicos de
gualidade. Entre elas estdo a Sadia, M. Roscoe, Belgo Mineira, Multibras,
Alpargatas-Santista, Caraiba Metais, Bras-Motor, Mercedes Bem e Agroceres
(MIGUEL, 2003; MIGUEL e CHENG, 2001).

Segundo Akao (1990a), o QFD é uma metodologia para o convertimento
dos requisitos do consumidor em caracteristicas de qualidade do produto ou
servico, por meio do desenvolvimento da qualidade de projeto, em desdobrar
metodicamente as relacbes entre o0s requisitos do consumidor e as
caracteristicas do produto ou servico. O processo da garantia da qualidade do

7

produto ou servico € efetivado com atencdo em quatro énfases (qualidade,
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tecnologia, custos e confiabilidade), estendendo-se o desdobramento para
cada sistema e cada parte.

Para Aswad (1989), o QFD ¢é -caracterizado como metodologia
sistematica para garantir, que o projeto de produto e sua manufatura resultem
em um produto de qualidade adequada ao atendimento dos requisitos do
cliente a um custo minimo. Eureka (1988) considera 0 QFD como um sistema
para a traducdo dos requisitos do cliente em requisitos técnicos de facil
compreensao na empresa em cada uma das cinco fases do desenvolvimento
de produtos.

Sendo uma das ferramentas da qualidade, o QFD foi definido por seu
criador Akao como sendo um método elaborado para desenvolver a qualidade
do projeto visando a satisfacdo do cliente e transformando as demandas do
cliente em alvos do projeto e nos pontos principais da garantia de qualidade a
serem usados durante toda a fase da producéo (AKAO, 1996).

QFD é um conceito e um mecanismo para traduzir a voz do cliente em
caracteristicas de produto (SHARMA, RAWANI e BARAHATE, 2008). Segundo
Campos (1992), a garantia da qualidade € alcancada por meio do planejamento
e controle da qualidade com a participacdo de todas as pessoas da empresa. O
desenvolvimento da qualidade proporcionada por uma organizacao deve refletir
0s interesses e necessidades do consumidor.

Ainda de acordo com AKAO (1996), o QFD surgiu como um método ou
técnica relacionado as atividades como forma de planejamento da qualidade,
porém, mais tarde foi considerado como um método mais especifico para o
processo de desenvolvimento.

Neste sentido, a metodologia QFD possui a particularidade de captar as
necessidades, expectativas e desejos do consumidor e traduzi-los para todos
0S processos da organizacao, de forma a garantir a qualidade solicitada pelo
cliente em cada etapa do processo.

Os principais conceitos formadores da base do QFD séo:

- Perguntar aos clientes o que eles querem, na forma que eles usam para se
expressar (voz do cliente), isto é, entender como os clientes definem e

percebem os produtos na perspectiva deles;
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- Utilizar toda a experiéncia e conhecimento da equipe multifuncional para
identificar caracteristicas mensuraveis que irdo de encontro as necessidades e
desejos do cliente.

- Priorizar e concentrar esforgos nas caracteristicas mensuraveis, para que a
voz do cliente seja preservada por todas as fases do desenvolvimento;

- Permitir & area de marketing, "gerenciar" as expectativas do cliente e as
acOes dos concorrentes de tal forma que o produto ou servico possa ser
lucrativo por todo o seu ciclo de vida por meio da inovacgao constante.

O QFD é um sistema que exprime as necessidades dos clientes em
requisitos técnicos apropriados, admitindo a introducdo dos desejos nos
produtos e servicos. Por meio dessa ferramenta os clientes sdo colocados em
uma posicao de destaque. Segundo Akao (1996), este sistema € aplicado em
cada estagio do ciclo de desenvolvimento do produto ou servico, desde a
pesquisa e o desenvolvimento até a engenharia, a producdo, o marketing, as
vendas e a distribuicdo. As demandas dos consumidores devem ser
desdobradas e deve existir uma relacdo estreita entre as demandas e as
caracteristicas correspondentes inseridas no processo.

As relacdes mencionadas por Akao (1996) podem ser descritas como se
segue:

- Extracdo: € o processo de criar uma tabela a partir de outra, ou seja, de
utilizar os elementos de uma tabela como referéncia para se obter os
elementos de outra tabela. Por exemplo, a casa da qualidade, a mais famosa
matriz de QFD, é composta do cruzamento da tabela dos requisitos dos
clientes com a tabela das caracteristicas de qualidade.

- Relacao: é o processo de identificar a intensidade do relacionamento entre 0s
dados das duas tabelas que compdem a matriz.

- Conversao: transformacéo (ou modificacdo) dos dados originais coletados em
pesquisas de mercado para dados “trabalhados” e analisados que podem ser
usados como requisitos dos clientes.

Para Eureka e Ryan (1992), QFD é uma forma sistematica de assegurar
gue o desenvolvimento de atributos, caracteristicas e especificacdes do
produto, assim como a selecdo e o desenvolvimento de equipamentos,
métodos e controles do processo sejam dirigidos para as demandas do cliente

ou do mercado.
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Para Campos (1992), QFD é a traducdo dos desejos do consumidor,
como expressos em suas palavras, para instru¢fes basicas para 0s varios
processos da empresa, traduzindo-se na propria garantia da qualidade no
desenvolvimento de novos produtos, pois propicia a qualidade de projeto
adequada para a satisfacdo das necessidades do consumidor e qualidade de
conformidade.

Portanto, o QFD proporciona diminuicdo de problemas no principio da
producéo, menor mudancga no projeto, e abrevia os ciclos de desenvolvimento
do produto. Como consequéncia, o0 aumento da produtividade e a reducdo de
custos. Além disso, o emprego do QFD ocasiona beneficios em longo prazo,
tais como: satisfagcdo dos clientes, baixos custos de garantia, ganhos de
maiores fatias de mercado, entre outros.

Para Yukimura (1991), esta metodologia tem resultado em varias
vantagens e melhorias no projeto e desenvolvimento de novos produtos, tais
como:

- Reducéo nas alteracdes de engenharia de 30% a 50%;

- Ciclo de projeto tem sido encurtado de 30% a 50%;

- Custos de inicio de operacao tém reducéao de 20% a 60%;

- Reducéo de mais de 50% nas reclamacdes dentro da garantia do produto;

- Planejamento da garantia da qualidade mais estavel,

- Favorecimento da comunicacao entre os diferentes departamentos que atuam
no desenvolvimento do produto, principalmente marketing e engenharia;

- Facilidade em traduzir os requisitos do consumidor;

- Facilidade na identificacdo das caracteristicas que mais contribuem nos
atributos da qualidade;

- Favorecimento do processo de balanceamento criterioso (trade-off) do projeto
gue afeta a funcdo do produto para todos os consumidores;

- Melhor percepcdo de quais sdo as caracteristicas e funcées que receberao
mais atencao;

- Melhor identificacdo das propriedades e das caracteristicas de venda do
produto.

Ainda pode-se incluir entre as principais vantagens da utilizacdo do
QFD, encontradas na literatura, a melhoria do relacionamento entre os

departamentos; a diminuicdo no numero de modificacbes de projetos e do
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tempo de desenvolvimento; e redu¢do do nimero de reclamacdes e de custos.
Pode-se citar também o aumento da satisfacdo dos clientes, construcdo de
base de dados com a documentacdo gerada pelo QFD e fortalecimento da
pratica da engenharia simultanea (SHINA, 1991; OHFUJI et al., 1997; COSTA,
1999; NOGUEIRA et al., 1999).

Na literatura, encontram-se, também, as dificuldades no uso do QFD:
auséncia de suporte gerencial e de comprometimento dos membros da equipe
do QFD, auséncia de recursos financeiros e de tempo para conduzir a consulta
aos clientes, auséncia de experiéncia com o uso do método, longo tempo
consumido com a aplicacao, e dificuldades em trabalhar com matrizes muito

grandes (Cristiano et al., 2000; Martins e Aspinwall , 2001).

2.1.5 Principios do QDF

Para CHENG ET AL (1995), o QFD se fundamenta sobre trés principios
basicos, cada um expressando um par de ideias: subdivisdo e unificacéo;
pluralizacdo e Vvisibilidade; e totalizacdo e parcelamento. Porém,
Sivaloganathan e Evbuomwan (1997) citam um quarto principio, o principio do

desdobramento. Estes principios estédo descritos abaixo:

e Subdivisdo e Unificacdo: a subdivisdo se refere aos desdobramentos dos
objetos de analise da metodologia — qualidade e trabalho, buscando um nivel
de detalhamento cada vez maior. A unificacdo se refere a necessidade de
reunir as ideias detalhadas encontradas em grupos hierarquizados.

e Pluralizacao e Visibilidade: a pluralizacao diz respeito a diversidade de pontos
de vista que sempre permeiam as atividades do QFD. Convém lembrar que um
dos pontos fortes dessa metodologia é a analise das questfes considerando as
perspectivas das “diversas partes interessadas” —as areas funcionais da
empresa e os clientes. A visibilidade, por sua vez, esta presente através da
utilizacdo de métodos visuais (matrizes e/ou tabelas) para explicitar todas as
relacbes entre as diversas variaveis que envolvem o desenvolvimento do

produto.
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e Totalizagcdo e do Parcelamento: € esse principio que faz a equipe ter
simultaneamente a visdo do todo e do especifico durante todo o trabalho do
desenvolvimento do produto, buscando entender como cada parte influencia o
todo e € por ele influenciada.

E o conceito de engenharia simultanea aplicada ao QFD. Para Cheng et

al. (1995), “(...) em todo trabalho de QFD, é necessério ter a visdo do todo sem,
entretanto, perder de vista as partes mais importantes, pois ha limites de
recursos e tempo — 0 conceito da priorizagdo. Uma vez identificadas as partes
importantes, passa-se a amplid-las de forma a conhecer profundamente seus
detalhes, e assim sucessivamente. Entretanto, é bom lembrar que as somas
das partes 6timas nao constitui necessariamente um todo étimo (...), portanto, €
importante, quando possivel, ponderar entre o 6timo do todo e o Otimo das
partes.”.
e Principio do Desdobramento: segundo Sivaloganathan e Evbuomwan (1997),
desdobrar significa assegurar a qualidade do produto através da qualidade dos
subsistemas; assegurar a qualidade dos subsistemas através da qualidade das
partes; assegurar a qualidade das partes através da qualidade dos elementos
dos processos de fabricacao.

O QFD, portanto, ndo € apenas uma ferramenta para o desenvolvimento
de novos produtos ou servigos, ele é acima de tudo uma ferramenta de
planejamento que deve estar integrada a implementacdo da Gestdo da
Qualidade Total, contribuindo para a conquista da Garantia da Qualidade.

O seu sucesso, como o0 de qualquer outra ferramenta que vise a
melhoria da qualidade de servicos ou produtos, depende do nivel de
conscientizacéo e de aceitacdo de mudancas, tanto por parte da diretoria como
por parte de todos os funcionarios da empresa. Ishikawa (1993) afirma que
guando se quer colocar uma coisa nova em pratica, o maior inimigo deste

esforco pode estar dentro da prépria empresa ou dentro de cada individuo.

Os japoneses absorveram e implantaram as ideias de Deming (1990a)
gue na época afirmou que para que uma empresa alcangasse sucesso na
gualidade, ela deveria primeiramente afastar o medo que as pessoas tém de
apontar os problemas. Nas empresas japonesas, a administracdo e 0s

funcionérios discutem abertamente os problemas e erros, sem receio de serem
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punidos ao expressarem a verdade. Segundo Carr (1992), os japoneses séo
fieis a um ditado popular sobre qualidade que diz que um problema é uma
pérola a se cultivar, pois sinaliza a oportunidade de melhora.

No Brasil, o setor de servicos € o setor da economia que mais tempo
tem levado na absor¢cdo das mudancas ocorridas no cenario mundial. Assim
sendo, por ser uma poderosa ferramenta metodoldgica utilizada para o
planejamento e desenvolvimento de produtos e servigos, optou-se pela
utilizacdo da ferramenta QFD para auxiliar na avaliacdo da percepcao dos
produtores sobre os produtos cultivados na regido do Distrito Federal.

2.1.6 Institucional/Tributatério

O segmento de floricultura, entendido como o comércio atacadista de
graos e sementes, flores, plantas e gramas naturais, podera e, normalmente
opta, pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadacao de
Tributos e Contribuicbes devidos pelas Microempresas e Empresas de
Pequeno Porte, instituido pela Lei Complementar n°® 123/2006, caso a receita
bruta de sua atividade nao ultrapassar R$ 240.000,00 (microempresa) ou R$
2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) e respeitando os demais requisitos

previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor podera recolher os seguintes tributos e
contribuicdes, por meio de apenas um documento fiscal — o DAS (Documento

de Arrecadacao do Simples Nacional):

IRPJ (imposto de renda da pessoa juridica);

CSLL (contribuicao social sobre o lucro);

PIS (programa de integracdo social);

COFINS (contribuicdo para o financiamento da seguridade social);
ICMS (imposto sobre circulacdo de mercadorias e servigos);

INSS (contribuicédo para a seguridade social).
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Conforme o Anexo | da referida Lei Complementar n°® 123/2006, as
aliquotas do SIMPLES Nacional, para esse ramo de atividade, vao de 4% até
11,61%, dependendo da receita bruta auferida pelo negocio. No caso de inicio
de atividade no préprio ano-calendario da opcao pelo SIMPLES Nacional, para
efeito de determinacdo da aliqguota no primeiro més de atividade, o
empreendedor utilizard, como receita bruta total acumulada, a receita do
préprio més de apuracdo multiplicada por 12 (doze). Se o Estado em que o
empreendedor estiver exercendo a atividade conceder beneficios de isencéo
e/lou substituicdo tributaria para o ICMS, a aliquota podera ser reduzida

conforme o caso.

2.1.7 Sistemas de Producéo

Segundo Costa et al (2006), esta ocorrendo incremento na utilizacao de
ma-de-obra feminina na atividade no estado do Rio de Janeiro. O setor &
responsavel por cerca de 3.500 empregos diretos, dos quais aproximadamente

20% sao mulheres.

No estado do Espirito Santo, segundo Tomaz e Negrelle (2007), no
processo de producdo de flores e plantas ornamentais observa-se o
predominio do trabalho familiar e do emprego de mao-de-obra feminina, 56%
da forca de trabalho. Muitas vezes, os homens planejam a producdo e a
comercializacdo, mas quem desenvolve o trabalho agricola de plantio, tratos
culturais e colheita sdo as mulheres. Porém existem casos em que a propria
mulher se encarrega de todas as etapas e 0s homens se envolvem com outras
atividades mais tradicionais da propriedade, tais como: producdo de café e

hortalicas, producéo de leite e reflorestamento com fins comerciais.

Isso se deve principalmente pela maior atencdo a trabalhos minuciosos
e maior delicadeza no trato com os produtos dado pelas mulheres. Além disso,
mulheres apresentam maior interesse por cursos e especializacées, tendendo

a negligenciar menos certas etapas do trabalho.

Porém, ndo s6 a mao-de-obra feminina é um recurso importante na

floricultura. O cultivo protegido é uma das principais formas de cultivo de flores
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por promoverem diversas caracteristicas satisfatorias e maior retorno de

capital. As estufas, por exemplo, promovem melhor desenvolvimento dos

plantios, bem como o0 aumento da produtividade, maior nimero de colheitas por

ano, colheitas nas entressafras e produtos de melhor qualidade.

As vantagens na utilizacéo de estufas séo evitar e controlar uma série de

fatores ambientais, além de promover a organizacdo do plantio, isolando lotes

de producao, de maneira mais racional e compactada. Desta forma, tem-se a

seguir os fatores climaticos que podem ser controlados através da utilizacédo de

estufas:

Controlar o frio, fator determinante para a germinacdo e
desenvolvimento de determinadas espécies de flores. As plantas
apresentam um crescimento irregular e lento e ha uma grande queda na
producéo, principalmente de flores.

A umidade relativa do ar, um fator de vital importancia no DF, haja vista
a seca apresentada em um grande periodo do ano, que, quando baixa,
pode levar a desidratacdo de algumas plantas, sendo, neste caso,
necessaria irrigacdo adequada. Quando a umidade for acima do normal,
também ha prejuizos para as plantas, que ficam mais sujeitas as
doencas.

O vento frio e/ou forte, que diminui o ritmo de crescimento das plantas e
pode danificar e até matar a planta.

O sol forte, que pode prejudicar o desenvolvimento.

Além disso, as estufas apresentam, resumidamente, as seguintes

vantagens, segundo Beltrdo et al. (2002):

e Colheitas fora da época, ja que, quando as condicbes ambientais nao
favorecem o desenvolvimento e a producéo de flores, pode-se utilizar
a estufa para o seu plantio e producdo fora da época. Com as
estufas, podemos cultivar esses produtos durante todo o ano,
conseguindo, assim, maiores lucros;

e Produtos melhores, com melhor aspecto, permitindo obter melhores

precos;
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e Colheitas precoces que, aliadas a uma boa qualidade, proporcionam
precos mais elevados, possibilitando de 2 a 4, ou até mais colheitas
por ano, na mesma area,

e Maior controle sobre as pragas e doencgas, pois as plantas em
estufas sdo mais fortes e resistentes as doencas e pragas;

e Economia de insumos, evitando que eles sejam levados pelas aguas
das chuvas, diminuindo a fertilidade do solo;

e Economia de agua, pois a agua ndo se evapora pela acdo do vento e
do sol direto, exigindo menos regas;

e Conserva a estrutura do solo, pois ndo had compactacdo da terra
pelas aguas da chuva, seguida de calor solar. Evita, também, os
problemas de erosdo, além de a terra permanecer em boas
condicoes;

e Permite o plantio de mudas de variedades selecionadas, que
necessitam de condicbes ambientais especiais, como as que as

estufas podem proporcionar.

Ja o telado apresenta caracteristicas igualmente interessantes, porém
em menor escala e com menores custos. Ele é uma alternativa de protecéo

utilizada para modificar minimamente o microclima do local.

No caso especifico dos telados de protecao, trata-se de um sistema de
producdo em que as plantas sao cultivadas dentro de uma estrutura de telas
especialmente produzidas para uso agricola, em que as plantas séo

conduzidas em condic¢des controladas.

Entre as vantagens do uso das telas no cultivo protegido estdo, segundo
Beltréo et al. (2002):

e O controle de pragas;

e Areducao do excesso de luminosidade;

e A diminuicdo da velocidade do vento incidente sobre as plantas;
e A melhoria nos indices de umidade relativa do ar;

e A maior eficiéncia da agua de irrigacao;

e A méxima absorgéo de nutrientes;
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e Areducao do uso de energia;
e O menor custo de producéo;
¢ A diminuicdo das perdas de producéo;

e A maior rentabilidade das culturas.

O custo final de uma horta cultivada em telado ser4 sempre inferior se
for produzida no campo a céu aberto. Alguns gastos que sdo reduzidos na
producdo com a utilizacdo dos telados sdo os adubos, a energia elétrica, 0s
inseticidas para as principais pragas e a mao-de-obra, para as pulverizacdes.

2.1.8 Cooperativismo

E importante constatar a importancia das cooperativas, ja que elas
podem ser criticas na definicdlo do mercado do produto. E o caso de
cooperativas de sucesso como a Cooperflora, criada em 1999 por um grupo de
produtores de Holambra (S&o Paulo), tem como competéncia-chave levar flores
(corte ou vasos) de qualidade a todas as regides do Brasil, e, assim, valorizar e

desenvolver a producéo de seus cooperados.

Sua metodologia de trabalho oferece atendimento proximo e
personalizado a todos com quem se relaciona, a fez conquistar credibilidade

como uma das mais importantes cooperativas de flores de corte do Brasil.

O nivel de qualidade de seus produtos € garantido pela experiéncia e
técnica de seus produtores, e ainda por novas tecnologias empregadas que
permitem uma producdo que surpreende as expectativas de todos o0s
consumidores. Garantindo essa diferenciacdo esta, inclusive, o pagamento de
royalties a breeders para terem acesso aos ultimos langamentos e variedades,
proporcionando ao mercado abastecimento com flores diferenciadas, de

gualidade e de grande durabilidade.

Outra cooperativa de sucesso € o Veiling Holambra, uma cooperativa
fundada em 1989 em Holambra. E o0 maior centro de comercializacéo de flores

e de plantas ornamentais do Brasil, sendo responséavel por cerca de 45% do
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mercado nacional. Desde 2009, a cooperativa ocupa uma area de 80 hectares,
onde ha um grande complexo logistico, preparado para receber, negociar e
distribuir os produtos para o Brasil inteiro. Atualmente, estima-se que a
cooperativa responda pelo comercializagdo de 35% a 40% do mercado
atacadista nacional de flores e plantas ornamentais.

Para conseguir manipular tamanha quantidade de produtos pereciveis
em tempo habil, a cooperativa conta com infraestrutura logistica de primeiro
mundo. O “timing” das operacgbes é importante; tudo deve ser rigorosamente
cronometrado para garantir o frescor do produto que sera entregue aos
clientes. Para isso, aléem de as instalagbes contarem com acondicionamento
adequado — para variedades ainda mais sensiveis, como rosas e lirios, ha uma
camara fria de 4,4 mil metros quadrados —, o Veiling possui 155 docas, de

forma a facilitar a entrada dos produtos por um lado e a saida pelo outro.

Hoje, ao se falar de comeércio de flores, a Holambra é apontada como a

primeira referéncia do consumidor.

2.1.9 Transporte

No momento do transporte de plantas adultas e mudas no mercado
nacional é preciso estudar bem a rota que o veiculo ira percorrer para saber
exatamente o tempo que a mercadoria ira ficar no veiculo, porque seu prazo de
validade é curto e deve estar de acordo com sua tolerancia. O veiculo de
transporte também deve ser feito de material que seja um isolante térmico para
ndo afetar sua qualidade, e fazer com que as plantas cheguem ao seu destino

final em perfeito estado.

De acordo com Junqueira & Peetz (2005), quando as plantas adultas e
mudas vao para exportacdo, exige um cuidado redobrado, porque ainda na
producdo o material obrigatoriamente passa por uma camara fria de 10° C,
onde é feito o controle de qualidade e devem ser colocados termdmetros para
monitorar a temperatura durante a viagem, logo em seguida as plantas séo

armazenadas em um veiculo de transporte onde mantém uma temperatura de
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2 graus Celsius até chegarem ao porto ou aeroporto, porém o transporte aéreo
€ 0 mais utilizado porque garante a melhor preservacao, integridade e frescor
do produto, devido a agilidade.

Ainda de acordo com Junqueira & Peetz (2005), no momento em que
sdo armazenadas no avido a temperatura vai subindo e tudo é controlado pelo
computador através do termdmetro que foi inserido durante o controle de
gualidade. Quando o material chega ao pais de destino elas devem ser
armazenadas em veiculos aclimatados para serem entregues na importadora,
gue também devem possuir uma camara fria onde é feita uma conferéncia das
guantidades e variedades de plantas que chegaram, e em seguida sé&o
separadas e entregues para seus clientes. No caso das mudas, assim que
chega ao seu destino final, o plantio deve ser feito em um periodo muito curto,
exigindo assim uma eficiente logistica dos produtores na hora de receberem o

material para realizarem o plantio no momento certo.

Em qualquer tipo de transporte de materiais devem ser feitos estudos da
rota a ser percorrida para que o produto chegue no momento certo, e também
para calcular os gastos, como mao de obra, combustivel, alimentacéo, pedagio
e tarifas aéreas. Porém quando se trata de matéria viva como no caso de flores
e plantas ornamentais o0 desafio passa a ser ainda maior, porque exige um

cuidado com o fator da temperatura que deve ser rigorosamente respeitado.

2.1.10 Relacéao Floricultor — Floricultura

Tao importante quanto entender o floricultor e suas necessidades e o
mercado para a floricultura no Distrito Federal, é entender as relacdes entre o
produtor e 0 mercado que estes estdo inseridos. Fazendo uma analogia com o
trabalho de ANDRADE (2004) - que analisa as relacdes dos seringueiros para
com seu meio de vida e trabalho natural, e a forma como que organizam 0s
processos de trabalho e producédo da borracha natural, da castanha-do-brasil

ou do Para, do Oleo de copaiba, e de diversos outros produtos de coleta,
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extracdo, caca e pesca, agricultura e criacbes — € possivel verificar todo o

comportamento da atividade floricultura no DF e seu comportamento familiar.

Através da tese de ANDRADE (2004), foi possivel compreender
bastante da logica econbmica e social dos agregados domésticos
agroextrativistas e verificar um ponto de conexdo com a realidade da
floricultura no DF. Em fungcéo da desorganizagdao do setor, do reduzido apoio
governamental, observa-se poucas possibilidades de crescimento. Isso se deve
também a falta de investimento e preparo do produto com relacdo ao seu
préprio negocio.

2.1.11 Ameacas ao Mercado do DF

A cadeia produtiva de flores no DF certamente apresenta deficiéncias
gue precisam ser analisadas para aumentar a participacdo do produtor tanto no
mercado local, quanto no nacional e possivelmente figurar no mercado

internacional.

Associar a floricultura como atividade que traz poucas vantagens para
seus praticantes esta longe de ser verdade. No estado do Ceara, mais
precisamente na cidade de S&o Benedito, existe um curso-escola que é
ministrado por um produtor oriundo da regido sul do pais, e auxiliado pelo
governo estadual, que trouxe desenvolvimento em condi¢cdes sustentaveis e
com grande melhora para a populacédo local. A cidade aos poucos, esta se
modificando através da escola de floricultura de S&o Benedito, que foi
construida em um terreno doado por uma empresa produtora de rosas e é
mantida pelo governo do estado do Ceara. Aberta em 2006, a escola apresenta

um curso com duracgdo de quatro meses.

A comunidade local, que ndo gozava dos servicos que deveriam ser
providos pelo Estado, através do ensino e da supervisdo de alguns 6rgaos de
apoio técnico, agora exporta rosas para estados do Norte e Nordeste do Brasil.
O mercado interno € o maior consumidor, mas a comunidade produtora

também exporta parte da producgéo.
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O desenvolvimento provido por esta atividade na regido de Sao Benedito
leva a pensar o porqué este tipo de iniciativa ndo pode ser iniciada em outras
unidades da federacdo. O grande problema é que a situacdo atual da
floricultura no DF demonstra produtores desempenhando o trabalho de
producdo de forma descoordenada e sem apresentar a estrutura adequada.
Apesar do Pdlo de Flores reduzir os pre¢cos para os consumidores no DF, a
demanda ainda € muito grande e o potencial para a atividade ainda ndo esta
sendo aproveitado de forma adequada. Isso faz com que o pequeno nimero de
produtores, que apresenta uma deficiéncia muito grande na estrutura da cadeia
de distribuic&o e no sistema de informacéao e tecnificacdo, caia em um ciclo que
acaba por engolir o préprio produtor, por competir em areas nas quais nédo tem

tecnificacdo nem tampouco informagao.

Um dos principais empecilhos para o desenvolvimento da floricultura no
DF seria a tecnificacdo e mecanizagdo das atividades rurais. Isso se torna
ainda mais verdadeiro quando se trata de uma atividade que exige uma
tecnificacdo extrema e delicadeza no trato da mercadoria. E fundamental
ressaltar que a expansdo da atividade, auxiliada pelos 6rgdos competentes,
promove a alavancagem das condicfes sociais desejadas. A consolidacao das
infraestruturas de transporte e tecnificacdo do trabalho preparam o produtor
para enfrentar situacdes atipicas decorrentes dos niveis de motivacdo da
execucdo da atividade como promotora de desenvolvimento. A nivel
organizacional, a adocdo de politicas de desenvolvimento de polos de
treinamento e organizacdo de um maior numero de cooperativas oferece uma
interessante oportunidade para verificagdo do processo de comunicacdo como

um todo.

O desenvolvimento de acfes de apoio e incentivo a producéo de flores e
folhagens ornamentais promovera uma alternativa de renda para o produtor
rural e gerara um sensivel numero de empregos diretos e indiretos,
promovendo melhora na qualidade de vida da populacdo da area rural e

evitando seu éxodo para as regides urbanas para procura de empregos.
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2.1.12 Estruturacao Do Setor

A teoria de Williamson (1985) leva em consideracdo apenas trés
atributos relativos aos bens, a especificidade dos ativos, o seu grau de
incerteza e a frequéncia com que sdo realizadas as transacbes. Uma
ampliacdo desta teoria, leva em conta mais trés atributos, quais sejam, a
dificuldade de se determinar os custos com desempenhos desta transagao, o
nivel de ativos correlacionados ou coespecializados, e a ndo exclusdo e nao

rivalidade dos bens.

Em relacdo aos custos com desempenho, a dificuldade estd em se
determinar quanto as comissdes custam para as empresas, porém esta
determinacdo € importante na hora de se decidir entre fazer a operacéo
internamente ou contrata-la. JA4 em relagdo a correlagdo ou coespecializacao
dos ativos, refere-se aqueles tipos de bens que ndo podem ser utlizados
separadamente, pois perderdo sua funcdo, um exemplo é um sistema de
irrigacdo em uma area que nao possua agua suficiente para abastecé-lo, em

geral contratos com este tipo de bens, quando quebrados, geram altos custos.

Por dltimo, bens que ndo podem ser excluidos, sdo aqueles em que nao
se pode escolher quem tera ou ndo acesso a eles, um exemplo é a seguranca
publica, jA aqueles bens nao rivais sdo aqueles que a maior ou menor
utilizacdo deles por uma pessoa ndo afetara o uso dele por outras, por
exemplo, um acude quando utilizado apenas para tomar banho por uma
pessoa, ndo impede que outras quatro pessoas também tomem banho nele,
porém o mesmo acude sendo explorado para a pesca por uma pessoa permite
a ela um alto indice de retorno, jA se outras quatro pessoas forem pescar no
mesmo acgude, cada uma tera reduzir o numero de peixes pescados para que

todos obtenham ganhos e o nimero de animais néo acabe.

Como principal consequéncia de um setor melhor estruturado, o
pequeno produtor torna-se mais preparado, contemplado com novas
tecnologias, diversificacdo, novas opg¢des de cultivo, reducdo dos custos de
producdo e melhoria na qualidade das flores, terd maior sustentabilidade em

seus negdcios e passara a ter um retorno capital maior que o anterior, trazendo
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a melhoria social. Mais ainda, a determinacdo de que meios seréo utilizados
para efetuar a venda dos ativos em questéo, gerando um risco menor para 0s
produtores e oferecendo custos mais baixos de transacéo para os varejistas e
atacadistas.

Com essas medidas realizadas, seria possivel a realiza¢do de contratos
otimos; contratos formados a base de um sistema de incentivos em que as
recompensas dependem dos resultados obtidos. Isso se obtém com
informacdo completa ou, pelo menos, assegurando que ndo ha informacao
assimétrica. O contrato 6timo cobriria a gama absolutamente completa de

possibilidades futuras e, portanto seria perpétuo.

Segundo Williamson (1985), para realizacdo de contratos otimos, €
necessario 0 respeito a algumas diretrizes que fazem com que haja
transparéncia na interacdo e aumente a credibilidade das partes. Essas
diretrizes sado coordenacdo entre a producdo e a demanda; a atribuicdo dos
direitos de controle; a minimizacao dos custos de riscos e de partilha de riscos;
a reducédo dos custos do oportunismo pré-contratual; a reducao dos custos do
oportunismo pos-contratual; o ndo exterminio da cooperacao entre as partes
envolvidas; a motivacao de contratos em longo prazo; o balanceamento dos
prés e os contra da renegociacdo; a reducdo dos custos de contrato como um

todo; e 0 uso de contratos transparentes.

2.1.13 Desafios Da Cadeia Produtiva

Para Kayser (1990: 13), o “rural” € um modo particular de utilizacdo do
espaco e de vida social. Seu estudo supde, portanto, a compreensdo dos
contornos. Ja segundo Wanderley (2000), do ponto de vista socioldgico,
quando se fala em “rural’, sdo apontadas duas caracteristicas que sao
consideradas fundamentais. Por um lado, uma relacdo especifica dos
habitantes do campo com a natureza, com a qual o homem lida diretamente,
sobretudo por meio de seu trabalho e do seu habitat. Trata-se, sem davida, das

representacbes do espaco natural e do espaco construido, visto que a
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“natureza rural”, precisamente porque é rural, isto é, “objeto de multiplas
atividades e usos humanos, é a menos natural possivel” (Mathieu e Jollivet,
1989: 15).

Um programa de desenvolvimento do agronegécio voltado para a
floricultura poderia organizar o setor produtivo no pais, sendo uma fonte de
emprego que acarretam em especializacdo do empregado havendo, portanto,
investimento no empregado e fazendo-o sentir-se valorizado, e renda ao
mesmo tempo em que eleva a competitividade e aumenta a participacdo de
populacdes rurais que nao se integram ao mercado rural de alimentos pela

competicdo com maiores produtores.

Um programa de tal porte também visa a expansao de mercados e pode
alavancar o desenvolvimento de uma comunidade local, ja que como, por
exemplo, em um estudo coordenado pelo Servigco Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas do Cearad (SEBRAE-CE), foi constatado que 78% das
flores consumidas no Ceara provinham de S&o Paulo. Como tecnicamente néo
existem restricbes para o cultivo de plantas ornamentais e flores no estado, a
atividade de producéo de flores no Ceara mostrou-se altamente competitiva e
trouxe desenvolvimento social para a populacdo local, criando um pélo de

producéo no nordeste.

2.1.14 Geracao De Empregos Diretos

A floricultura, quando apoiada pelos 6rgdos competentes e devidamente
organizada, pode gerar empregos diretos com carteira assinada, além de nao
demandar a sazonalidade de mao-de-obra de outras atividades agricolas, ja
gue ha producado praticamente durante todo o ano e os cuidados devem ser
constantes. Ha também o fato da cadeia ter forte opcdo por mulheres,
oferecendo uma oportunidade de trabalho diferenciada das que surgem para as

mulheres de familias de baixa renda das comunidades rurais do DF.
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2.1.15 Comercializagao

Em termos de faturamento, as flores em vaso representam 40% da
movimentacdo na cadeia produtiva, as flores de corte, 50% e as plantas
verdes, 10%, nao incluindo as gramas, palmeiras, arvores e arbustos para
paisagismo e jardinagem, para as quais nao existem, infelizmente, quaisquer
estatisticas disponiveis. As principais formas de comercializacdo no mercado
interno sao os setores atacadista e varejista (EMATER, 2011).

2.1.15.1 Setor Atacadista

No Brasil, com excec¢éo apenas do polo produtor de Holambra, milhares
de produtores procuram estabelecer-se isoladamente no processo de
comercializacdo. O centro de referéncia e principal mercado sdo, nesses
casos, representados pelas Ceasas existentes nas capitais dos Estados e nas
principais cidades e regides metropolitanas de todo o Pais. Segundo Bongers
(2002), a falta de definicdo dos papéis na base produtiva impede uma evolucéo
maior do setor, uma vez que nao existe uma governanca e coordenacao
empresarial dessas cadeias de producdo e escoamento, 0 que leva a
indesejaveis consequéncias tais como: falta de padrbes de classificacdo e
gualidade; auséncia de transparéncia na formacdo de precos; falta de
confiabilidade; elevado indice de inadimpléncia e surgimento de estruturas
intermediarias, que fazem o papel de conduzir esse mercado (BONGERS,
2002).

Uma comercializacdo eficiente exige técnicas logisticas adequadas de
transporte, estocagem, comunicacdo com o0s clientes e compradores e a
transferéncia de posse das mercadorias. Na cadeia de suprimento nacional,
predominam importantes estrangulamentos, especialmente no que se refere a
transporte e acondicionamento de flores e plantas ornamentais sem o uso de
camaras frias, o uso de caminhfes sem isolamento térmico, além de
refrigeracdo e depdsitos inadequados. Ressalta-se, finalmente, a falta de méo-

de-obra especializada e de conhecimentos sobre as necessidades e exigéncias
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no trato pos-colheita adequado desses produtos de natureza delicada
(JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).

N&o existe uma unica e melhor forma de comercializacdo. Cada pais, de
acordo com sua cultura e seu mercado, adota um modelo. A Holanda, como
maior centro produtor e exportador do mundo, comercializa mais de 80 % de
sua producdo através de leildes diarios, tornando-se assim o principal centro
formador de precos do mercado europeu. J& nos EUA, que importam cerca de
40 % do que consome, a comercializacao é direta destes importadores para 0s
pontos-de-venda e, quase sempre, redes de supermercados fecham contratos
com grandes produtores. A seguir, sdo destacados 0s principais formatos hoje
vigentes no Brasil segundo Junqueira & Peetz (2007):

a) Leilao

O sistema de vendas via leildes, largamente difundido na Holanda, no
Brasil somente ocorre na Cooperativa Veiling Holambra, responsavel por 25%
do comércio atacadista nacional. E um sistema que permite a justa formacdo
de precos e a venda de grandes quantidades de produtos em um curto espaco
de tempo, com manutencdo da qualidade dos produtos. Totalmente
informatizado, possibilita transparéncia nas transa¢des comerciais. E referéncia
de precos para todo mercado nacional. O Veiling Holambra atingiu vendas de
128 milhdes de unidades de vasos e buqués em 2004, contra 106 milhdes
vendidos em 2003. Atacadistas que revendem os produtos para floriculturas e
feiras respondem por 49% dos negocios do Veiling, enquanto centrais de
abastecimento como a CEAGESP, empatam com os supermercados, ficando
com 23% cada uma. O restante é dividido entre garden centers, decoradores e

importadores.
b) Intermediacédo

E um sistema onde produtores e distribuidores fecham contratos de
curto, médio ou longo prazos. Os precos, caracteristicas do produto e prazos
de entrega sado acertados no fechamento dos contratos. Funciona como uma
espécie de garantia, pois o produtor pode programar melhor sua producéo,

enquanto o cliente pode antecipadamente fixar seus precos para o varejo,
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principalmente em periodos que antecedem as principais datas de venda do
setor, como Dia das Mées, Dia dos Namorados, Finados e Natal.

c) Comercializagao virtual

Funciona basicamente como um banco de dados informatizado sobre os
produtos disponiveis. O sistema € alimentado por produtores, que
disponibilizam informacfes sobre quantidade, qualidade, preco e prazo de
entrega. Os clientes, por sua vez, consultam estas informacdes através da
Internet ou entdo via terminais fixos, ficando informados sobre vérias ofertas e
podendo fechar negdcios. Sistema atualmente operando na Cooperativa
Veiling Holambra e na Cooperflora.

d) Centrais de Abastecimento S/A (Ceasas)

E o sistema de comercializacdo mais antigo e tradicional, onde o0s
produtores ficam um ao lado do outro, oferecendo sua producéo aos clientes.
Este sistema é conhecido como venda “na pedra”. Sao espacos de 20 a 50 m?
cada, onde os produtos ficam expostos sob condi¢des precarias. Operam entre
uma a duas vezes por semana “na pedra” e outras uma ou duas vezes ao “ar
livre”, ou sobre caminhdes, atendendo tanto clientes atacadistas e varejistas,
como consumidores finais. Os maiores centros atacadistas deste segmento sao
constituidos pela CEAGESP (Entreposto Terminal de Sdo Paulo, SP) e Ceasa
Campinas (Campinas, SP) (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).

A CEAGESP, desde 2006, registrou no segmento de flores altas de 8%
a 12% em volume de vendas e de 15% a 17% em valor. Em 2011, o setor
faturou R$ 4,3 bilhdes. Segundo dados da propria CEAGESP, mesmo com a
desaceleracdo da economia, a estimativa é que o setor cresca 15% neste ano.
Hoje o brasileiro gasta, em média, R$ 20 por ano com flores. Em 2006, esse
valor era de R$ 6 anuais. No ultimo Dia dos Namorados, em 2012, as vendas
na Feira de Flores da Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais de Sao
Paulo (CEAGESP) apresentaram alta de 12% se comparadas com 2011. As
campeas de vendas foram as rosas (30,6% do volume), crisantemos (13,5%) e
azaléas (12,3%). Entre as espécies que vém conquistando o mercado, estao
as orquideas (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).
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2.1.15.2 Setor Varejista

O setor varejista tanto no DF, como no Brasil, pode se dividir
basicamente em trés segmentos principais, sendo estes:

a) Varejo Tradicional

Representado principalmente pelas floriculturas, presentes em
praticamente todas as cidades do Pais e pelos garden centers, grandes redes
varejistas especializadas em produtos para jardins e plantas ornamentais, que
hoje estdo em franco processo de expanséao pelas capitais e grandes cidades,
buscando agregar maior comodidade e mix de oferta de produtos aos seus
clientes. A distribuicdo varejista de flores e plantas ornamentais em todo o
Brasil conta com cerca de 20 mil pontos-de-venda. O Estado de Séao Paulo
representa perto de 40% de todo o consumo nacional, enquanto que apenas a
cidade de S&o Paulo absorve algo em torno de 25% de toda a demanda
nacional por essas mercadorias. Completam o rol desses canais as feiras-
livres, que sado particularmente importantes no municipio de Séo Paulo e o
comeércio ambulante, que, na maioria dos casos, opera apenas sazonalmente
por ocasido das datas especiais (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).

b) Varejo Supermercadista

As principais redes de supermercados ja oferecem flores em suas lojas,
nas principais cidades do Pais. Segundo o Veiling Holambra, os
supermercados ja responderam, em 2004, por 23% das vendas de buqués e
flores em vasos, sendo que no periodo de até dois anos antes, tais vendas
podiam ser consideradas insignificantes. Acredita-se que nado houve
substituicdo do canal de compra, mas sim uma verdadeira expansdo da
clientela. Até o final de 2004, o crescimento estimado foi de 10% a 20%. Os
precos praticados nos supermercados sdo considerados altamente
competitivos e a exposicdo de flores e plantas logo na entrada das lojas
favorece as compras por impulso (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).

c) Varejo Online
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A concentracao do varejo online na sua totalidade é grande, pois apenas
25 empresas detém cerca de 70% do mercado e, para competir, € preciso ter
diferenciais significativos. De modo geral, considera-se que a criagdo de um
negacio virtual dissociado do negécio real € dificil para o pequeno empresario.
Atualmente estima-se que existam 15 empresas de varejo na internet e que
600 mil dominios ja foram registrados no Pais. Na outra ponta, quatro milhdes
de internautas fazem compras pela rede. O varejo online, no geral, movimenta
perto de R$ 2,3 bilhdes por ano no Brasil. Desse total, em 2005, o setor de
floriculturas participou com vendas de quase R$ 40 milhdes. Em 2001, a
compra e venda de flores pela rede tiveram faturamento de R$ 1,4 milhdo, o
equivalente a apenas 0,3% do total do varejo online do Pais. Atualmente, esse
percentual elevou-se para proximo de 2,0% (SEBRAE, 2007). A venda de
flores pela internet ndo para de crescer e movimentou no Brasil, em 2009,
cerca de R$ 200 milhdes (SEBRAE, 2007). A subclasse flores aparece entre as
10 maiores categorias de compra pela internet no Brasil, e atualmente

representa cerca 2,5% de todo o varejo on-line.

Entre os fatores de sucesso recente dessa atividade, devem-se
relacionar os investimentos na profissionalizacdo e na conquista da confianca
do consumidor, através da pontualidade da entrega, conveniéncia, sigilo das
informacdes bancarias e facilidades de pagamento. Os aspectos tecnoldgicos
ligados a operacionalizacéo e facilidade de navegacdo nos sites de compra
também podem ser apontados como aspectos decisivos para o crescimento da
importancia setorial. Apesar disso, o setor do varejo online de flores no Brasil
ainda €& muito concentrado: cerca de dez floriculturas concentram
aproximadamente 90% de todo o mercado (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).

A venda de flores pela Internet segue o calendario do varejo tradicional e
€ centrada em datas de pico, como Dia das Mdes e Namorados. No Natal de
2004, as flores apareceram em quinto lugar entre os produtos mais
comercializados pela rede, com 1% do total, atras apenas de CDs, DVDs e
videos (29%), eletrbnicos (15%), livros, revistas e jornais (13%) e itens de
saude e beleza (6%). Atualmente, 0os negdécios online representam uma das
mais fortes tendéncias para o crescimento dos negdcios no ramo da floricultura
e para a conquista de novos clientes (JUNQUEIRA & PEETZ, 2007).
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2.1.16 Autocanibalizac&o do setor produtor

O desenvolvimento e lancamento de novos produtos € condicédo
essencial aquelas empresas que pretendem se destacar junto aos seus
mercados e que pretendem sobreviver ao longo do tempo. Em razédo de uma
grande quantidade de novos produtos ser langada anualmente, aliado ao
fato de que a maioria destes constitui extensfes de linhas j& trabalhadas
pelas empresas que os lancam, pode-se inferir que a autocanibalizacdo é
uma ocorréncia bastante comum, ou que uma quantidade significativa de
recursos € destinada a evitd-lo ou minora-lo, pois em tais condi¢cdes hé
uma alta probabilidade de haver transferéncias de resultados obtidos pelos
produtos ja estabelecidos para 0s novos produtos, dada a grande
similaridade entre eles. Assim, a autocanibalizacdo, que tanto pode ser um
problema ou disfuncédo que contribui negativamente para a empresa — seja
reduzindo seus resultados, seja implicando a ndo otimizagcdo dos recursos
utilizados — quanto uma solucdo ou alternativa estratégica, contribuindo
para o alcance dos objetivos preestabelecidos, dependendo de como for
trabalhado.

A realidade atual do DF demonstra que o produtor esta tao interessado
em vender seu produto o mais rapido possivel, pelo medo de prejuizos, ou para
obtencdo de maximo lucro no menor espaco de tempo possivel, que procura
vender seu produto no maximo de meios de comercializacdo possiveis. Isso
acarreta desintegracdo da cadeia e leva o produtor a construir uma situacéo

onde seu produto compete com seu proprio produto.

3. Metodologia

No momento de inicio do trabalho, no final do ano de 2011, o numero de
produtores que atuava na atividade de floricultura no DF era de
aproximadamente 100, dados obtidos junto a EMATER/DF em 2011. A
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determinacdo do tamanho da amostra foi feita por meio da férmula sugerida por
Barbetta (1994). E uma formula para o célculo do tamanho minimo da amostra,

com um erro amostral Eg, com 5% de erro. A equagao se caracteriza por

N*n0 ~ . .
n=N+:LL0 , onde n=amostra; N= populacdo e nO=estimativa do n. Para

determinacéo do n, utilizou-se a equagao n0 = (Ez)z .

O processo de amostragem ocorreu aleatoriamente, com o intuito de que
realmente representasse a populacdo inserida na atividade. A amostra,
portanto, constituiu-se de 45 produtores, a fim de garantir a validade da
pesquisa.

Para realizacdo da pesquisa primaria, coleta de informacédo junto aos
produtores de flores da regiéo, foi utilizado questionario com perguntas abertas
e fechadas contendo as seguintes partes e objetivos. O presente questionario
visou um estudo sobre os diversos aspectos que orbitam a producédo de flores
no Distrito Federal. Teve por objetivo examinar o comportamento dos
produtores, bem como suas atuais condicbes quanto ao apoio, economia e
administracdo de sua empresa. Para isso, foram aplicados 45 questionarios
com perguntas de diferentes tipos: fechadas, abertas e de mdultiplas respostas.
O questionario se divide em duas partes, sendo a primeira destinada a
examinar a producdo rural e a relacdo do produtor com a mesma e com o
mercado que ele atende, e a segunda destinada a tracar um perfil do produtor
do Distrito Federal, quanto a idade, condi¢cdes sociais e econémicas e tempo

dedicado a atividade (Anexo 1).

O método Desdobramento da Funcdo Qualidade (Quality Function
Deployment - QFD) foi utilizado para andlise e sintese das pergunras abertas

do questionario utilizado na pesquisa.
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4. Resultados e Discussao

4.1 Perfil do Produtor

50 A

40

20 A

Homens Mulheres

Figura 1. Responsavel pela atividade de floricultura no Distrito Federal.

O produtor de flores no DF apresenta uma experiéncia de campo de, em
média, cinco anos na atividade de floricultura, sendo que 40% deles ja tinham
experiéncia na producdo de hortalicas e mantém essa atividade de forma

paralela.

A idade média do produtor rural no DF é de 36 anos. Pelo menos mais
dois membros da familia trabalham em conjunto na propriedade, em tempo
integral. Cerca de 40% dos proprietarios possuem segundo grau completo,
35% possuem nivel superior completo e 25% grau de escolaridade inferior ao

segundo grau completo.

Foi observado que 58% dos que estdo a frente do negdcio sdo homens.
Porém, é importante ressaltar que também foi observada grande participagdo

de mulheres na atividade, 42% (Figura 1).

Existe preferéncia dos empregadores por mulheres. Assim como ocorre

na fruticultura, existe significativa utilizacdo da méo-de-obra feminina no cultivo
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de flores e plantas ornamentais, uma vez que a producdo requer cuidado e
atencao, principalmente, no momento da colheita, segundo Esperanca et al
(2011).

No caso do DF, de modo geral, as propriedades contam com uma média
de 3 trabalhadores permanentes e média de dois trabalhadores familiares.
Poucas propriedades contam com trabalhadores temporérios. Ainda, quando
arguidos sobre quanto da receita da propriedade advinha da venda de flores e
plantas ornamentais, 90% dos produtores entrevistados alegavam que era de
100%. Porém, nenhum deles quis informar de quanto era essa receita, 0
faturamento e o valor de vendas e participacdo de vendas no faturamento da
propriedade.

4.2 Perfil da Producéo

A seguir encontra-se a analise das respostas obtidas pelos produtores

de flores do DF sobre sua producao.
1 - Produz regularmente flores e/ou plantas ornamentais?

Dos entrevistados, 90% responderam que produzem flores e plantas
ornamentais regularmente. Os 10% que responderam que nao produziam
alegaram que o mercado ndo absorvia ou tinham que dividir sua producédo com

outras atividades como producéo de hortalicas ou outras.

Os que afirmaram produzir flores regularmente adicionaram a resposta
0s produtos que produziam, mas, em sua maioria, ndo souberam afirmar qual a

guantidade de plantas ou hastes florais produzidas ao longo do ano (Figura 2).
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13,33%
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Suculentas

Figura 2. Grupo de plantas ornamentais produzidas no Distrito Federal.

Vale ressaltar que existe uma elevada porcdo de produtores que

produzem em conjunto com as flores, folhagens e plantas ornamentais para

diversos fins. O universo amostral desse trabalho ndo incluiu, devido ao

processo de amostra aleatéria, produtores do DF que se destacam na

producédo de crisantemo, gérbera, aster, lisianthus, gipsofila, tango, angélica e

girassol.

No caso de flores de corte foram observadas, conforme demonstra a

Figura 3, as flores mais produzidas. Com relacdo a producao de forracdes e

suculentas, a situacédo pode ser justificada pela elevada procura de forracdes

de qualidade para complementar jardins e projetos paisagisticos, além de

serem de cultivo mais facil. O mesmo se aplica as suculentas, por serem

espécies de facil cultivo e procura elevada nos mercados e floriculturas,

também justificada pela baixissima necessidade de tratos de manutencgéo.

Com relagdo as rosas, devido as inUmeras datas festivas, como dia dos

namorados, dia das maes, casamentos, aniversarios e outras, elas sdo as

flores de corte de maior potencial de venda no pais. Com essas datas em foco,
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alguns produtores do DF procuram competir por essa fatia do mercado na
cidade de Brasilia, considerando que a populacdo em geral tem poder
aquisitivo maior do que em outras regides e apresenta elevado consumo de
flores. Isso, no entanto, ndo classifica as rosas como sendo cultivadas de

maneira profissional ou visando o mercado de corte.

Copo-de-leite 20,00%
Gazénia 15,55% l
Gladiolo 26,66% '
Horténsia 20,00% l
0 0,05 0,1 0,15 0,2 0,25 0,3

Figura 3. Flores de corte produzidas no Distrito Federal.

2 - Existe sazonalidade marcante na producdo? Em que periodo? Qual o

motivo?

Quando questionados sobre a sazonalidade na producdo, 85% dos
entrevistados afirmaram existir sazonalidade por diversos motivos, como
demanda em funcdo de eventos, formaturas, festas de casamento, datas
comemorativas ou até mesmo a sazonalidade de desenvolvimento da planta ou

segundo as cores que também variam de acordo com a época do ano.

E extremamente importante saber a importancia da sazonalidade na
producéo, pois quando o produtor reconhece a sazonalidade existente em seu
produto e aplica esse conhecimento no desenvolvimento de sua empresa, €
possivel organizar sua producdo de forma a intercalar os maiores picos e
sincronizar os picos de comercializagdo com a producao de mais de um tipo de
flor, de maneira que estes ocorram varias vezes durante o ano. Isso aumenta a

diversidade na producao, colaborando para o ndo esgotamento do solo, o que
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resulta em aumento de custos. Com a elevagcdo dos lucros e a sua
regularizacdo, ocorre aumento significativo da seguranca para o produtor, além
de contribuir para melhorias no sistema de produc¢éo, gerando beneficios como:
maior regularidade de mao-de-obra empregada, maior gerenciamento de

riscos, melhor controle de custos e implementacao de novas tecnologias.

3- Quanto ao tamanho da propriedade.

A grande maioria dos produtores de flores da regido tem propriedades
com 2 ha (Figura 4). No entanto, alguns entrevistados ndo souberam afirmar
com certeza o real tamanho da propriedade. Dado importante quando se
deseja avaliar a viabilidade econdmica da atividade e revela o despreparo de
alguns produtores para atuagéo na atividade.

O fato de quase 50% das propriedades serem de aproximadamente 2 ha
ndo significa baixos rendimentos econdémicos. No entanto, o0
desconhecimento/auséncia de monitoramento do quanto é investido e do
guanto é auferido pela atividade € que se torna problema, pois sem essas
informacdes, o produtor fica sem critérios de avalicdo de seu negdcio, o0 que
limita qualquer acdo sua no sentido de melhorar a qualidade e rendimentos.
Cerca de 18% dos produtores possuem areas superiores a 2 ha, sendo
produtores de flores de maior porte comercial como crisantemos e copos-de-

leite.
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Figura 4. Porcentagem de propriedades produtoras de flores no Distrito
Federal em funcéo da area explorada.

4 - Quais os sistemas de producdo empregados?

O sistema mais empregado no plantio de flores e ornamentais na regido
€ o telado em cerca de 47% das propriedades dos entrevistados. O sistema a
céu aberto é 0 segundo mais empregado, com aproximadamente 36%, seguido
do plantio em estufas, que demanda maior investimento, em quase 18% dos

das propriedades representadas pelo grupo dos entrevistados (Tabela 1).

Tabela 1. Sistemas de producéo de flores no Distrito Federal.

Sistema de Producéo N° de Produtores Porcentagem (%)
Telado 21 46,66
Céu Aberto 16 35,55
Estufas 8 17,77

Apesar de menos utilizado, o sistema de estufas apresenta algumas
vantagens, tanto na producdo de hortalicas quanto na floricultura, como

protecdo das culturas em periodos climéaticos mais adversos.

5 - Aquisicdo de insumos
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Quando questionados sobre onde compram seus insumos, 90% dos
entrevistados afirmaram comprar insumos de lojas agropecuarias proximas
e/ou de produtores de insumos de regido proxima a propriedade. Um elevado
namero de produtores também afirmou adquirir fertilizantes quimicos de
empresas localizadas na regido de Sobradinho. Os 10% restantes afirmaram
adquirir seus insumos da cooperativa da qual fazem parte. Menos de 5% dos

entrevistados desconhecem a origem dos insumos.

Quanto ao principal problema na aquisicdo de insumos, 100% dos
entrevistados apontaram o0 preco como o gargalo principal. Ainda, 10%
chamaram atencéo para o valor do frete, também considerado elevado.

Atualmente, vive-se um periodo marcado pela aceleracdo da economia
de paises emergentes, notadamente na Asia, fato que disparou o consumo de
alimentos e dos insumos agricolas, mas com impacto diferenciado sobre os

varios insumos produzidos.

No caso dos fertilizantes, o aumento dos precos internacionais e a

dependéncia brasileira vem aumentando os custos da agricultura.

No caso dos defensivos agricolas, onde China e india, especialmente a
China, sdo grandes fabricantes dessas substancias a custos baixos, resultando
em baixa competitividade para a industria brasileira, aumentado importacdes e

0s custos de aquisicdo para o agricultor.

Por outro lado, a onda asiatica ja comeca a dar sinais de mudanca. A
China, pressionada pela comunidade ambiental e de direitos proprietarios, ja
faz ajustes na oferta e aumenta os precos. E, por conta desses ajustes

ambientais esta encerrando a producédo de organofosforados usados no Brasil.

Os custos de sementes, bulbos e mudas de plantas ornamentais e de
corte ndo sofrem muita variacdo ao longo do tempo. Uma maior demanda de

determinada espécie costuma elevar o preco momentaneamente.
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6 — Qual a principal motivagéo na decisao do que plantar?

Ao serem questionados sobre a motivacdo do que plantar, os produtores
foram quase que unanimes em afirmar que o fazem em funcdo da demanda. A
resposta englobou desde os produtores de forracBes até os de flores de corte.
Cerca de 90% dos entrevistados afirmaram que existe uma demanda alta pelo
seu produto e a procura é maior que a disponibilidade o que eleva os precos.
Os outros 10% afirmaram que embora seu produto seja mais dificil de ser

cultivado e ndo possua uma demanda alta, a demanda é mais constante.
7—-Vocé produziria mais flores/plantas do que o faz hoje?

Foi observado que 76% dos entrevistados produziriam mais flores ou

plantas ornamentais desde que atendidas certas condi¢des (Tabela 2):

Tabela 2. Motivacéao para aumento da producao de flores e ornamentais.

Condicdes Porcentagem Frequéncia
Existisse maior 48% 1°
demanda
O crédito fosse 22% 20
facilitado
Tivesse area maior 17% 3°
Tivesse mais tempo 13% 40

Pdde-se depreender dos dados acima que os fatores mais importantes
na tomada de decisdo do qué plantar sdo dois, demanda dos produtos que, do
ponto de vista do produtor, ndo é tdo alta a ponto de justificar expansao da
producédo e, a dificuldade no acesso ao crédito, segundo os produtores. Isso
pode ser resultado de inadimpléncia em relacdo a empréstimo anterior, elevado
valor de empréstimo e juros, falta de sensibilidade do responséavel pelo setor de
empréstimo nas agéncias bancarias ou proposta de solicitacdo de crédito

inapropriada ou deficiente por parte do requerente.

Apesar de ser uma atividade geralmente praticada por pequenos
produtores, o envolvimento de grandes e médios produtores poderia trazer

beneficios e impactos positivos, insergdo de novas tecnologias de cultivo e
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tratos pds-colheita, investimento na populacdo empregada, promovendo cursos
especializados e investimento em infraestrutura. Porém, atrair produtores
maiores exigiria uma maior organizagcdo do setor, 0 que se mostra
extremamente problematico no Brasil, salvo em algumas regides como

Holambra.
8 — Para quem vende os seus produtos?

Dos produtores entrevistados, 95% vendem para floriculturas e feiras,
enguanto os outros 5% vendem diretamente para os clientes na propriedade.

No mercado atual, qualquer empresario ou consultor com experiéncia
sabe como € fundamental garantir a satisfagdo dos clientes para que um
negocio tenha sucesso. Na pratica, essa satisfacdo se trata da superacéo de
expectativas em relacdo ao produto, do atendimento, da infraestrutura e dos

demais atributos da empresa, que se evolui para a fidelizac&o.

Fidelizar um cliente € menos oneroso do que atrair novos clientes. Este
€, sem duavida, o principal argumento para a maioria dos executivos. O esfor¢o
de marketing para atrair novos clientes, numa realidade corporativa t&o
competitiva como a de hoje, é cada vez maior. Acbes de pos-venda e uma
busca continua por aprimoramento e qualidade sdo incomparavelmente mais

baratas, e com um uma relacdo custo/beneficio extremamente atraente.

Além disso, o cliente fiel gera mais clientes. O boca-a-boca € a forma
mais eficiente de propagar o sucesso dos seus produtos e servi¢os, ainda mais
em um mercado como a venda de flores. Se por um lado, as empresas se
deparam com concorréncia global, por outro, cada vez mais noticias (boas e
mas) sobre o seu produto chegam ao ouvido ou a tela do seu potencial
consumidor. Mais do que na tradicional propaganda, pesquisas mostram que

as pessoas confiam e buscam recomendacdes dos seus amigos e familiares.

A exceléncia de uma empresa se mede antes de tudo pela satisfacéo
dos seus clientes. Aspectos como cumprimento de prazos, precos justos,
atendimento diferenciado e disponibilidade permanente sdo premissas para

essa satisfacdo. E a satisfacao do cliente se reflete em fidelizacao.
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9 — Como é feita a entrega dos produtos?

De acordo com os entrevistados, 85% deles fazem a entrega de seus
produtos em carros proprios, estilo passeio, ou caminhonetes. Cerca de 5%
fazem a entrega em pequenos caminhdes. Os 10% restantes afirmaram que 0s

clientes buscam os produtos na propriedade.

Constatou-se que a grande maioria dos produtores realiza a operacéo
de entrega em veiculos inapropriados, néo refrigerados, que podem acarretar
em depreciacdo do produto em virtude de temperatura elevada, mas condi¢cbes
de acondicionamento e excesso de vento. Essa depreciacdo no produto leva o
comprador intermediério ou até mesmo o consumidor final a evitar o produto ou
optar por um mesmo de igual valor, mas em melhores condi¢cdes, como é o

caso do produto que vem de outras regides do pais.

Os produtores que afirmaram realizar as entregas em caminhdes de
pequeno porte, ainda assim ndo contam com caminhdes refrigerados, mas
possuem condicbes de entrega mais apropriadas do que aqueles que néo
usam os caminhdes. Os produtores que aguardam que os clientes busquem no
local podem até conseguir entregar sua mercadoria em melhores condi¢des do
gue aqueles que entregam em carros de passeio, mas certamente tém que

diminuir o valor da mercadoria por ter que fazer o consumidor ir até o produto.

10 — Como sao formados/negociados os precos de venda?

Todos os entrevistados afirmaram que colocam o0 preco em sua
mercadoria em funcédo do preco observado no mercado. De maneira simpléria
e empirica, o produtor afirmou observar o quanto seu vizinho cobrava pelo
produto ou o quanto o produto custava no mercado final e estabelecia 0 mesmo

preco pela sua mercadoria, independente da qualidade final do produto.

Isso € mais uma prova da necessidade de treinamento mercadoldgico
dos produtores do Distrito Federal. Deve-se notar, no entanto, que nem todos
estabelecem seus pregcos por meio da simples observagao. Existem aqueles

gue conseguem pela qualidade do produto e de sua raridade, ditar o prego de
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mercado do produto, caso de um produtor que produzia, em conjunto com
outras flores, rosa-do-deserto.

11 - Quais séo os prazos e condi¢cdes correntes de pagamento?

Quando questionados sobre a forma de pagamento de seus produtos, foi
observada a preferéncia pelo dinheiro. O cheque veio em 2° lugar, seguido dos
cartdes de débito e crédito (Tabela 3):

Tabela 3. Formas de pagamento preferidas pelos produtores.

Formas de Quantidade de Produtores Posicao
pagamento produtores (%)
| Dinheiro 45 100 1°
Cheque 18 40 2°
Cartao de 7 15,6 3°

Crédito/Débito

E facil entender a razdo dessa ordem de preferéncia. O cheque é uma
forma de pagamento cada vez mais em desuso por poder resultar nos mais
diversos tipos de fraudes, ou como os proprios produtores definiram, “calotes”.
Os produtores relataram ser comum pagamento em cheque resultar em

prejuizo.

A venda por meio de cartdo de crédito ou débito € mais aceita. Porém, o
produtor afirma que o uso do cartdo requer contratacdo de um maquinario para
realizar as operacoes e alega que as taxas de manutencdo desse equipamento

sdo elevadas.

Para se manter em consonancia com as demandas do mercado, o
produtor deve verificar formas de diluir os custos das maquinas de cartdes, pois
€ cada vez maior o numero de consumidores que utilizam essa forma de

pagamento.
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12 - Pertence a alguma associagdo/cooperativa? Recebe assisténcia

técnica? De quem?

A floricultura, como atividade rural, também se beneficia da cooperativa.
De acordo com a Figura 5, quase 70% dos entrevistados pertencem a uma
cooperativa. Porém, os produtores de maior envergadura mostraram-se
insatisfeitos com as condicbes e servicos da cooperativa. O apoio da
cooperativa na aquisicdo de insumos foi o servico destacado pelos

entrevistados como sendo o que mais poderia auxiliar os produtores.

Alguns entrevistados disseram nao se interessar por participar de
cooperativas por experiéncias passadas. Um dos entrevistados afirmou que a
cooperativa ficava com 35% de seu faturamento, e que esse tipo de taxa era
prejudicial ao seu negdcio, pois ndo recebia qualquer tipo de assisténcia ou

auxilio na venda de seus produtos.

Aproximadamente 5% dos produtores afirmaram receber assisténcia
técnica da EMATER-DF. Dentre os que sdao membros de cooperativas, 76%

relataram receber assisténcia técnica da cooperativa.

Recebem

N3do Recebem :I

Cooperados

Ndo Cooperados

0 20 40 60 80 100

Produtores (%)

Figura 5. Produtores em Cooperativas e Assistidos pela EMATER/DF

A grande maioria dos entrevistados, 90%, gostaria de receber

assisténcia administrativa e organizacional do SEBRAE. Os produtores
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afirmam que cursos sobre administragcdo e planejamento financeiro seriam
bons investimentos para o negdécio. Porém, apenas 30% afirmaram que isso

seria de vital importancia para o sucesso do negocio.

Alguns produtores criticaram o papel da cooperativa. A cooperativa é
uma entidade fundada por grupos de profissionais de uma mesma area e que
prestam servigo para empresas. Todos os integrantes de uma cooperativa sdo
sécios e todos tém o mesmo poder de voto. As duas maiores cooperativas do
Distrito Federal no ramo sdo a Central Flores, localizada na CEASA, proximo
ao Guara e a Feira dos Importados, e a Multiflor, localizada no Nucleo Rural
Rio Preto, préximo a cidade de Planaltina-DF.

13 — Fornece treinamento aos funcionarios e empregados?

Apenas 35,5% dos produtores entrevistados afirmaram fornecer algum
tipo de treinamento para si ou para seus funcionarios. Outros 64,5% dos
entrevistados afirmando nao fornecer ou necessitar de qualquer tipo de
treinamento. Dos 16 produtores que relataram necessitar de treinamento,
metade deles relatou a importancia de treinamento na area de

gestao/administracdo do negacio.

Aproximadamente 31% dos produtores relataram necessitar de
treinamento em gestao financeira enquanto aproximadamente 19% afirmaram

necessitar de treinamento em técnicas de producdo, como mostra a Tabela 4:

Tabela 4. Treinamentos demandados pelos produtores de flores e

ornamentais no Distrito Federal.

Treinamento Numero de Porcentagem Quem poderia
produtores Fornecer?
Administrativo 50,00%
Financeiro 5 31,25% SEBRAE
Técnico 3 18,75% EMATER/DF
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E importante ressaltar que a maior caréncia de treinamento e/ou de
conhecimento dos produtores nao reside em tecnologias de producdo ou em
demanda por assisténcia técnica dada pela EMATER/DF, e sim por

treinamentos que transformariam seus empreendimentos em empresas de fato.

Mais ainda, o fato de treinamentos nos campos administrativo e
financeiro né&o serem percebidos como de vital importancia para o
desenvolvimento do negdcio, para a maioria dos entrevistados, é preocupante,
jA que as politicas publicas de facilitacdo de crédito rural para o pequeno

produtor poderiam ser mais eficientes com uma gestdo mais especializada.

Quando perguntados sobre o que poderia ser melhorado para a
producéo de flores no DF, 93% dos entrevistados afirmaram que as condi¢cdes
de competicdo com o produto de S&o Paulo dificultam o desenvolvimento da
atividade na regido. Relataram n&o ser possivel competir com 0s precos

praticados pelos produtores de Sao Paulo.

E importante ressaltar que os produtores do DF tem a percepcdo de que
seu produto apresenta a mesma qualidade dos produtos de outros estados e
portanto devem ter o0 mesmo preco final que o praticado pelos produtores de

Sao Paulo, por exemplo.

14 — Quais as benfeitorias instaladas para a producéo de flores e plantas?

Quais as embalagens que utiliza?

Apenas 8 dos 45 produtores entrevistados possuem estufas em suas
propriedades. Quatro possuem galpdes para pos-colheita feitos em alvenaria.
Nenhum dos entrevistados possui galpao de madeira ou camara fria, pelo custo

elevado de aquisicéo e instalacdo, como mostra a Tabela 5:
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Tabela 5. Benfeitorias e embalagens utilizadas por produtores de flores e

ornamentais no Distrito Federal

Benfeitorias N° de Embalagens N°de
Produtores Utilizadas Produtores

~ Galpiode 4 Caixas de 15
Alvenaria Papelao

Galpéo de 0 Caixas Plasticas 6

Madeira

Camaras Frias 0 Caixas de 4
Madeira

Estufas 8 Outras 20

As caixas de papeldo sao utilizadas por 15 dos 45 produtores devido ao
menor custo no transporte. Seis utilizam caixas plasticas por serem mais
duraveis e por utilizarem também no transporte de hortalicas. Quatro utilizam
caixas de madeira, material utilizado devido a disponibilidade na regido e
também pelo uso no transporte de hortalicas. Aproximadamente metade dos
entrevistados entregam seus produtos embrulhados em papel jornal, material

plastico ou vasos.

De acordo com Junqueira & Peetz (2007), predomina a forma adotada
de embalagem do produto em formato cOnico, proprias para o0
acondicionamento de flores de vaso ou corte. Elas protegem o produto,
facilitam o manuseio e transporte, reduzem as perdas e valorizam a
apresentacdo. Sao feitas em polietileno ou polipropileno, virgem ou reciclado.
Ha aqueles que utilizam caixas de papeldo para a adequacdo de um
determinado numero de hastes florais — pré-determinado de acordo com a
espécie- a fim de preservar a integridade do produto que sera transportado,

tanto para o mercado nacional quanto internacional.

15 - O que poderia ser melhorado para a producdo de flores e plantas

ornamentais no DF?

Com aproximadamente 93% dos entrevistados relatando as dificuldades

na competicdo com o produto de Sado Paulo como sendo o principal problema
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do segmento, foram apontados por eles alguns fatores da producéo que se
melhorados poderdo colaborar ou coloca-los em melhor situacdo frente aos

produtos vindos de outros estados (Tabela 6).

Demanda por tecnologias de producdo e crédito ndo figuraram entre os
fatores mais importantes. A assisténcia dos 6rgdos governamentais figura com
22,2% da necessidade do produtor. Os produtores relatam que s&o
necessarias melhorias na comercializacdo, 24,46%, o que significa dizer que é
importante inovar e descobrir novas formas de comercializar os produtos.
Cerca de 15% apostam nas Cooperativas de Insumos e que a melhoria nos
servicos podera auxiliar no desenvolvimento do setor. Melhoras no contrato
com atacadistas e no transporte, 11 e 13%, respectivamente, foram apontados

como elentos importantes para o incremento do negécio na regiao.

Tabela 6. Pontos que demandam melhorias na producdo e comercializacdo

de flores e ornamentais no Distrito Federal

Pontos a Numero Porcentagem Posicao
melhorar
' Competicdo com 42 93,3% 1°
S&o Paulo
Comercializagao 11 24,4% 2°
Assisténcia 10 22,2% 3°
Cooperativa 7 15,5% 40
Transporte 6 13,3% 5°
Atacadistas 5 11,1% 6°
Crédito ao 3 6,6% 7°
médio e grande
produtor
Tecnologia 3 6,6% 7°

Existe uma grande dependéncia dos produtores de oOrgaos de apoio.
Essa dependéncia pode ser considerada quase patronal, pois aguardam a
resolugdo de seus problemas pela acdo dos 6rgéos. Foi observado um elevado
namero de produtores que ndo buscam cursos técnicos, informagbes e até
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mesmo fornecedores de melhor qualidade, como é visto em outras areas de
producéo similares, como a horticultura e a fruticultura, principalmente levando-
se em conta que a floricultura pode ser e, muitas vezes é, uma atividade
altamente lucrativa, com rendimentos frequentemente superiores ao observado

nos dois outros segmentos citados.

16 - Gostaria de ter um espaco na CEASA-DF? Por qué?

Quando questionados sobre a possibilidade de ter um espaco na
CEASA-DF, os produtores demonstraram interesse e apresentaram trés
principais razdes. A primeira, apontada por 72% dos produtores, é de que seria
uma forma de aumentar a comercializacdo. Eles acreditam que a presenca no
local e com a divulgacédo ocorreria aumento nas vendas. Isso pode parecer
verdadeiro em um primeiro momento, porém ap0s o consumidor constatar
melhor qualidade do produto vendido em outros pontos de venda e possivel
menor preco, eles ndo sO6 nao teriam as vendas aumentadas e ainda teriam

gue arcar com o aluguel do espaco na CEASA.

Poucos, 14%, acreditam que o espaco ampliaria sua capacidade de
producdo. O aumento momentaneo nas vendas e 0 aumento de producdo, sem
a adequada infraestrutura e um estudo de mercado, podem acarretar em
futuros prejuizos aos produtores se nao for acompanhado dos devidos
cuidados na producdao, colheita, armazenamento e comercializacdo do produto.

A perda de produtos pode ser significativa, culminando em descartes.

Outros 14% dos entrevistados demonstraram interesse em ter espaco na
CEASA-DF, mas sem qualquer objetivo especifico, ndo demostrando
preocupacao com o custo. Esse investimento aparentemente despreocupado
pode estar relacionado ao total desconhecimento do contexto onde estédo
inseridos. Acreditando que sédo excelentes produtores e que seu produto € um
dos melhores disponiveis no mercado, acreditam que gozam de situacéo
econdmica privilegiada, permitindo gastos extras com aluguel de espaco para

divulgacdo, muito provavelmente, sem o retorno devido.
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Figura 5. Razao para aluguel de espaco na CEASA-DF.
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5. CONCLUSAO

O tempo de experiéncia média do produtor com floricultura é de apenas
cinco anos e a média de idade de 36 anos. Mais de 65% dos produtores
possuem nivel de escolaridade de 2° grau ou inferior. A grande maioria, 90%
dos entrevistados afirmaram que 100% da receita € proveniente das flores.

7

Foi observado que 58% dos empreendimentos € gerenciado por
homens. No entanto, o numero de mulheres a frente dos negdécios vem
crescendo. Forracdo e rosas predominam na producdo que acontece em

propriedades com tamanho médio de dois hectares.

A maior parte da area cultivada, 82%, esta sob telado e a céu aberto e a
decisao do tipo de cultura a ser explorada depende da demanda. Metade dos

entrevistados afirmaram que produziriam mais se houvesse maior demanda.

Cerca de 70% dos entrevistados estdo associados a uma Cooperativa e
demandam maior atuacdo da mesma, principalmente, na aquisicdo de

insumos.

Mais de 60% dos entrevistados n&o fornecem treinamento aos
empregados e acreditam ndo necessitar de treinamento. Os que demandam
treinamento, destacam a importancia de cursos na area de gestdo e/ou

administracao do negécio.

A auséncia de conhecimento empresarial € muito presente no segmento
de producdo de flores e plantas ornamentais do Distrito Federal. Vérias
atividades séo realizadas em conjunto com a floricultura, além de ndo haver
uma estruturacéo dos papéis da cadeia. E significativo o nimero de produtores
gue vendem seu produto para atacadistas e paralelamente competem com
esses mesmos atacadistas, atuando como fornecedores para 0s varejistas ou

comercializando seus produtos em varias frentes.

Os produtores nédo se organizam para analisar custos de produgéo,

transporte e prestagéo de servicos.
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A baixa capacitagdo em gestdo empresarial, bem como a baixa
qgualidade da mao-de-obra empregada também contribuem para a estagnacgao
do segmento.

A auséncia de infraestrutura e/ou instalacbes adequadas, canais
adequados de distribuicdo e suprimento de servi¢os, a qualidade irregular dos
produtos, as dificuldades de obtencdo de matérias primas, a auséncia de
padronizacdo, de escala, e a eficiéncia parcial de politicas publicas de incentivo
ao setor se constituem em sérios gargalos ao desenvolvimento e consolidacao

desse negdcio na regido.

Quanto as formas de interacdo com o mercado, a identificacdo e analise
de melhores formacdes contratuais aliada a analise de mercado podem
melhorar a atividade da floricultura no Distrito Federal. A verificacdo do quéo
especifico o ativo flor € no Distrito Federal, sua sazonalidade, a especificidade
de cada producao e demanda, pode assegurar elaboracdes de contratos mais

eficientes e diminuir custos,

Existe uma dependéncia dos produtores dos 6rgdos de apoio. Ainda, o
grau de conhecimento do mercado esta abaixo do que deveria estar em um
mercado de um produto ndo essencial a sobrevivéncia de uma pessoa. Porém
seu consumo indica condicbes de vida melhores e, portanto, maior
probabilidade de adquirir produtos de carater decorativo. O fato do produtor do
DF nédo perceber que a mercadoria que produz deve estar em excelentes
condicbes quando apresentada ao consumidor, indica uma deficiéncia na

cadeia produtiva.

O treinamento dos produtores de flores da regido em temas como
gestdo e administracdo do negocio é fundamental para que esta cadeia

produtiva desenvolva todo o seu potencial gerando mais empregos e renda.
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Anexo 1 — Questionario

QUESTIONARIO AO PRODUTOR DE FLORES

Nome:

Empresa:
Endereco/propriedade:
CEP:

Cidade:

Fone:

e- mail:
Endereco/correspondéncia:
CEP:

Cidade:

Fone:

e-mail:

Ramo de atividade:

Producéao
1 - Produz regularmente flores e/ou plantas ornamentais? (
Se néo, por qué?

Se sim, quais produtos produz? E qual quantidade/ano?

2 - Existe sazonalidade marcante na produgdo? () Sim

Em que periodo? Qual o motivo?

3 — Quanto ao tamanho da propriedade:
Area total do imével:

Area ocupada com flores:

)Sim ( ) Néo

() Nao
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4 - Quais os sistemas de producdo empregados?

() Céu aberto hectares.
Espécies:

() Estufas hectares.
Espécies:

() Telado hectares.
Espécies:

5 — De quem compra regularmente os principais insumos?

6 — Sabe de que regido provém esses insumos?

7- Quais os principais problemas na aquisicdo dos insumos?

8 — Qual a principal motivacdo na decisao do que plantar?

9— Voceé produziria mais flores/plantas do que o faz hoje?

() Nao /Por qué?

() Sim, desde que

10 — Para quem vende os seus produtos?

11 - Como é feita a entrega?

12 — Como séo formados/negociados os precos de venda?

13 — Quais sao os prazos e condi¢des correntes de pagamento?
14 — Pertence a alguma associacao/ cooperativa?

Que servigos recebe?

Que servigos gostaria de receber?

15 — Recebe assisténcia técnica? De quem? Que tipo de assisténcia técnica mais
necessita? Quem poderia prestar?
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16 — Fornece treinamento aos funcionérios e empregados? () Sim ( ) Nao
De que tipo?
Qual (is) treinamento (S) necessitaria:

Receber:

Fornecer a
empregados:

Quem poderia
fornecer?:

17 — Quais as benfeitorias instaladas para a producéo de flores e plantas?
() Estufas.

Area Quantidade

() Galpao de Pds Colheita de alvenaria.

Area Quantidade

() Galpao de Pd4s Colheita de madeira.

Area Quantidade

() Camaras Frias.

Area Quantidade

() Outros. Descrever

19 — Quais as embalagens que utiliza?
() Caixas de papeldo. Especificar:
() caixas plasticas. Especificar:

() caixas de madeira. Especificar:

() outras. Especificar.

20 - O que poderia melhorar para a producao de flores e plantas no DF?

21- Gostaria de ter um espaco no CEASA-DF? Por qué? () Sim () N&o
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PERFIL DO PRODUTOR
Género: () Masculino () Feminino Idade: anos.
Ha quanto tempo esta na atividade?
anos (Agricultura) anos (Floricultura).
Quanto ao tempo de dedicacdo a floricultura?
() Integral
() Possui outra atividade.

Qual?

Quanto aresidéncia?

() Mora na propriedade rural.
() Mora na cidade.

Nivel de Escolaridade:

() Nao alfabetizado

() Primeiro grau incompleto
() Primeiro grau completo
() Segundo grau incompleto
() Segundo grau completo
() Superior incompleto

() Superior completo

() P6s — Graduacao

Quanto da receita da propriedade provém da venda de flores e plantas ornamentais?
(R$ e %)

Produtos mais importantes e Participagdo no total (area e faturamento):
Area e participacdo % no total cultivado:

Valor das Vendas e participacéo (%) no faturamento da producéo de flores e plantas
ornamentais:

Numero de empregados na producéo de flores e plantas ornamentais:
Familiar
Permanentes

Temporarios
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