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Novo Codigo Florestal garante
seguranca juridica ao produtor rural

A manutencao das atividades agrope-
cuérias no Pafs depende de um Cédigo
Florestal moderno, que concilie a producao
agricola e a preservacao ambiental. So-
mente uma legislagdo ambiental atualizada
poderd regularizar a situacdo de 90% dos
produtores rurais brasileiros, jogados na
ilegalidade pelas constantes mudangas
feitas no Cédigo, desde 1965, por intimeros
decretos e normas regulamentadas pelo
Executivo, sem o aval democrético do
Parlamento.

A aprovacao do novo texto, atualmente

em discussdo no Senado, que devera
ocorrer até o final de novembro, trard
seguranca juridica aos nossos produtores,
para que continuem produzindo alimento
de qualidade e barato em apenas 27,7%
do territério brasileiro, de 851 milhdes

de hectares. Precisamos de uma legisla-
cdo adequada a realidade do Pais, que
possibilite a produg¢do sem comprometer a
preservacédo de 61% do Brasil ainda cober-
tos por sua vegetacao nativa. Atualizado,

o Codigo Florestal dard as necessarias
condicdes para os 7.200 produtores de
flores continuarem desenvolvendo suas ati-
vidades com tranquilidade, possibilitando a
manutencao dos atuais 194 mil empregos
diretos gerados pelo setor em cerca de 720
municipios do Pafs.

O novo Cédigo Florestal garantird a ma-
nutencao de ndmeros expressivos como
estes. Hoje, 0 agronegdcio é responsavel
por 22,4% do PIB (Produto Interno Bruto),
por 37% das exportagdes e por 1/3 dos
empregos gerados no Pais. S&o resultados
que contribuem positivamente para a
nossa economia. Sua manutencao, no
entanto, depende fundamentalmente da
atualizacao da legislacao ambiental, que
regularizard as atividades produtivas no
campo.

No caso do segmento de flores, 0 novo
Codigo é essencial para assegurar, entre
outros pontos, a produgdo de espécies de
clima temperado, produzidas em éreas de
altitude mais elevada, onde a declividade
do terreno é maior. Esta questdo foi tratada
adequadamente pelo texto em discusséo
no Congresso Nacional. A exploragdo
econdmica de encostas ingremes, topos
de morros e matas ciliares podera ocorrer
nas areas ja consolidadas, desde que obe-
decidas as regras previstas no Programa de
Regularizacdo Ambiental (PRA).

Além de questdes pontuais, é essencial
que o novo Cédigo Florestal estabeleca um
tratamento diferenciado para pequenos e
médios produtores rurais como forma de
garantir as condicoes ideais de producao.
Esses sdo os grupos de produtores mais

atingidos pelas varias mudangas feitas na
legislacdo ambiental em vigor. Ndo quere-
mos privilégios ou exce¢des, apenas uma
legislagdo justa e adequada as caracteristi-
cas da nossa producdo. O texto aprovado
na Camara dos Deputados ndo anistia os
produtores, mas prevé a substituicao de
multas administrativas por obrigacées de
regularizacdo estabelecidas por meio dos
PRAs.

Queremos continuar produzindo e preser-
vando o meio ambiente. O novo Cédigo
Florestal n&o estimula, nem permite
desmatamentos ilegais. Mantém os per-
centuais de Reserva Legal nas proprieda-
des, de 20% a 80%, regra que néo existe
em nenhum outro lugar. Essas e as outras
exigéncias do Codigo tornam a legislacdo
ambiental brasileira uma das mais rigidas
do mundo, condi¢do que ndo nos impediu
de assumir uma posicéo de destaque na
producdo mundial de alimentos. Aprovado
0 novo Cédigo, nosso desafio é mostrar ao
mundo que o Pais tem a maior, a melhor
e a mais sustentdvel producao agricola do
planeta.

Kdtia Abreu

Senadora da Republica pelo Estado do
Tocantins, presidente da Confederacao da
Agricultura e Pecudria do Brasil (CNA).
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Cooperativismo para jovens e

veteranos

O cooperativismo no mundo jd tem mais
de 100 anos e continua crescendo, sinal
do sucesso do modelo que desde o inicio
pretendia dar uma verséo mais social ao
capitalismo agressivo, que se baseia apenas
na competicao entre empresas e pessoas.
Ficou evidente neste periodo que um
grupo de pessoas com atividades seme-
[hantes, ao se unirem, aumentam sua
competitividade e eficiéncia no mercado,
conseguindo melhores resultados para
seus membros. No entanto, ao contrario
do sistema comunista, permanece a
independéncia de cada membro, ou seja,
0 sucesso pessoal depende da capacidade
e do esforco de cada um dentro da sua
empresa.

O sucesso de uma cooperativa e de seus
sécios depende muito da boa adminis-
tracao da mesma, e ndo existe uma Unica
maneira correta e infalivel de administrar
uma cooperativa. Depende muito do tipo
de producao, do mercado, do tamanho

da cooperativa e da cultura empresarial
de seus sdcios. Como todos estes fatores
mudam no decorrer dos anos, a cooperati-
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va também deve ir se adaptando as novas
situagoes.

Nas cooperativas pequenas e novas, a
diretoria assume quase todas as tarefas
executivas, mas ao crescer, é preciso
separar as responsabilidades de planeja-
mento e acompanhamento do conselho
de administracdo, da responsabilidade do
dia a dia dos executivos contratados pelo
conselho de administragdo. Num paralelo,
o conselho deve planejar“a viagem”e
acompanhar os seus custos e resultados,
mas o aviao deve ter um piloto e tripulacao
profissionais. Misturar as fungoes pode ser
perigoso.

Outro desafio grande é envolver os jovens.
E tornar a “viagem'” interessante também
para eles.

Os jovens costumam ter muitas ideias no-
vas, vivem no mundo digital, estao pronto
para mudar diversas vezes se for preciso,
acreditam que podem melhorar as coisas
e estdo cheios de vontade de mostrar sua
capacidade. Sdo as certezas do jovem.

Os veteranos tem uma experiéncia im-
portante, ja viram o que da certo e o que

nao da certo, estdo mais presos ao modelo
atual que estd funcionando bem e tem
uma visdo de equipe mais desenvolvida.
S30 as certezas dos veteranos.

Devemos evitar um conflito entre as
“certezas dos jovens”e as “certezas dos
veteranos”. Os veteranos agindo mais como
técnicos que orientam e acompanham seu
time, passando responsabilidades para que
05 jovens se sintam motivados. Os jovens
aprendendo a defender com bons argu-
mentos seus pontos de vista, mas ouvindo
a orientacdo e a experiéncia dos veteranos.
Este exercicio constante de trabalhar em
conjunto s6 tende a melhorar as qualida-
des administrativas e pessoais de todos 0s
envolvidos, trazendo unido a comunidade
e resultados cada vez melhores para a
Cooperativa e seus socios, lembrando que
uma das maiores satisfagbes de um pai, é
ver o sucesso de seus filhos.

Simon Veldt
Presidente da Cooperativa Agro Industrial
Holambra ll

Palavra do Presidente

Estamos fechando mais um ano e nos
preparando para o proximo. Os orcamentos
estdo sendo finalizados e a visdo para

0 préximo ano fica norteada pelo que
fizemos neste ano e nos anteriores.

0 ano de 2011 foi ano de um novo
conselho de administracao, que posso
dizer, foi uma transicdo bem planejada
entre o conselho anterior e 0 novo.
Comecamos a conversar praticamente

um ano antes das eleicoes e as novas
negociagoes foram feitas em conjunto.

A mudanga de relagdo com os proprietarios
do imdvel, a decisao de se investir na
infraestrutura, consolidar a equipe
executiva, deram um dinamismo maior

nas acdes que estavam por vir, como a
estruturacao nas equipes da Cooperflora,
melhoria na imagem de nossa Cooperativa
e produtos, participacdo na Camara Setorial
de Flores e na CNA, entre outros.

O projeto cestos que a cada dia se

mostra como uma decisdo acertada
principalmente no que se diz respeito a
qualidade de produto, os desafios ainda
ndo terminaram, temos ainda pontos

que precisam ser melhorados, mas todos

estao sob controle, em breve os resultados
definitivos irdo aparecer.

Os pensamentos para o préximo ano estao
alinhados com os passos que ja foram
iniciados. Alguns investimentos ainda
serao feitos na infraestrutura para deixa-la
apta a garantir um 6timo recebimento dos
produtos de nossos cooperados, condicoes
para nossos colaboradores prestarem os
melhores servicos, seja aos cooperados,
atacadistas e motoristas. Queremos, em
conjunto com a Floranet, desenvolver
produtos e mercados, estar antenados aos
movimentos e oportunidades que possam
surgir e institucionalmente marcar nossa
presenca nos eventos mais relevantes.
Sabemos que temos muitos desafios para
0s proximos anos e para isso temos que
consequir saber olhar além da “caixinha”
para enfrenta-los.

Desejo a todos que finalizem bem este
ano e que com muita energia, salide e paz
comecem o proximo ano.

Abracos

Richard de Wit
Presidente da Cooperflora



Balanco

ser de 107% para 2011

No Brasil, a profissionalizacdo e o dinamis-
mo comercial da floricultura sdo fendme-
nos relativamente recentes. No entanto, a
atividade ja contabiliza nimeros extre-
mamente significativos. Sdo mais de nove
mil produtores, cultivando uma area de
cerca de 12,0 mil hectares anualmente. O
Instituto Brasileiro de Floricultura — Ibraflor
faz um balanco do setor e aponta as metas
de trabalho.

Segundo a Assessoria de Imprensa do
Ibraflor, nos Ultimos trés anos o consumo
de flores e plantas quase que dobrou.

Em 2009 cada pessoa gastava em média
aproximadamente R$ 8,00 ao ano, hoje o
gasto subiu cerca de R$ 15,00. Comparado
com o ano de 2010, as vendas em 2011 de-
vem crescer 10%, o dobro do PIB nacional
(Produto Interno Bruto). Entre os motivos
estao o0 aumento da renda do brasileiro e
a tecnologia que torna as espécies mais
resistentes.

O acesso mais facil as plantas também
ajudam no aumento das vendas. Hoje é
muito comum encontrar flores, plantas e
até arranjos em supermercados, varejoes
e 0s precos variam pouco mais de RS 1,00

a cerca de RS 30,00, por isso cada dia mais
as flores passaram a fazer parte do carrinho
de compras da dona de casa. Em dois

anos as vendas de plantas subiram 40%, a
concorréncia fez as floriculturas buscarem
alternativas, como por exemplo, as vendas
pelo site que em algumas lojas ja represen-
tam mais de 15% das vendas.

A previsao de crescimento: “No ano de
2010 o faturamento foi de RS 3,8 bilhdes

e para 0 ano de 2011 estimamos um cresci-
mento na ordem dos 15%. Desde 2006 o
segmento de flores tem registrado altas de
8% a 12% em volume e de 15% a 17% em
valor” destaca o instituto.

O Ibraflor tem trabalhado em alguns
pontos dentro de sua agenda estratégica,
seguem abaixo:

1. Buscar formas para aumentar o consu-
mo;

2.Ter dados confidveis do setor;

3. Elaborar normas de padronizacao para
0s principais produtos;

4. Aumentar a representatividade mediante
0 aumento do quadro de associados;

5. Aprimorar o Site (www.ibraflor.com);

6. Trabalhar fortemente na realizacao e

Ibraflor: Crescimento deve

concretizacdo da Agenda Estratégica da
Camara Setorial Federal.

Estes continuardo a ser trabalhados
também em 2012. No Boletim Informa-
tivo (mensal) que é disponibilizado no

site da entidade, sempre ha um relatério
das acdes em andamento. O Ibraflor vem
trabalhando em parceria com a ABCSEM,
APROCCAMP, ABAFEP, ABPCFLOR, Camara
Setorial Federal de Flores e Plantas e

UFLA — Universidade Federal de Lavras, em
uma Pesquisa inédita que vai tracar perfil
do mercado atacadista de flores no Brasil
buscando responder as perguntas: Quem
sd0, Como atuam e quais as demandas dos
atacadistas de flores e plantas ornamentais
no Brasil? O trabalho deve ser finalizado
em 12/ 2011 e serd entregue e publicado
em 02/ 2012.

Os maiores desafios do Ibraflor para 0 ano
de 2012 serdo: estruturacdo do setor e 0
aumento do consumo que hoje é de RS
15,00 por habitante.

Fonte: Assessoria de Imprensa do lbraflor

Camara Setorial: balango de 2011
e positivo, mas desafios continuam

A Camara Setorial Federal da Cadeia de
Flores e Plantas Ornamentais finaliza 2011
com saldo positivo, sequndo sua presi-
dente Silvia van Rooijen. Mesmo assim,
desafios continuam, especialmente para
conseguir concretizar a Agenda Estratégica
proposta.

No ano 2010 foi finalizada a Agenda Es-
tratégica do setor, que estabeleceu temas
elencados como relevantes e, portanto,
necessarios ao setor, entre eles: estatistica,
assisténcia técnica, defesa agropecua-

ria, marketing e promogéo, gestdo de
qualidade, governanca na cadeia, crédito

e seguro, comercializacdo e legislacao.
Segundo Silvia, existe grande dificuldade
em se trabalhar esses temas nas reunides
da Camara que acontecem apenas quatro
vezes ao ano, pois 0s encontros tém priori-
zado temas ja em andamento e que visam
a consolidacao de uma relacdo mais efetiva
junto ao Ministério da Agricultura, Pecudria
e Abastecimento - MAPA.

Por outro lado, considera que existem as-
suntos que evoluiram de modo expressivo
nas ultimas reuniées e que, segundo a
presidente, estdo intimamente ligados aos
temas da agenda. “A questao da falta de
registro de defensivos tem sido hd muito
tempo um assunto que vaga insoltvel nas
reunides do setor. Em relagdo a esse assun-
to que, em minha opinido, é o Unico que
poderia (para algumas espécies) inviabilizar
0 setor. Iniciamos uma acao de levanta-
mento das culturas de suporte fitossanita-
rio insuficiente para trabalhar em conjunto
com o MAPA perante as industrias de
defensivos visando incentiva-las a efetuar
0s registros para o setor tendo por base a
IN'36/09. Finalizamos a segunda fase desse
trabalho e a partir dos proximos dias e ini-
ciaremos a fase de contato com a industria.
Estamos conscientes de que esse trabalho
ndo vai resolver todos os problemas, mas
esperamos, com isso, trazermos o proble-
ma a tona de forma substancial e definitiva,

sem retrocessos’, argumenta Silvia.

Outro assunto que considera importante
foi a decisdo de apoiar a pesquisa sobre o
perfil do comércio atacadista de flores e
plantas ornamentais. A Camara tem priori-
zado ainda em sua gestdo a representativi-
dade de todos os segmentos do setor junto
a Camara. Neste sentido, a partir da Ultima
reunido, foram aprovados como membros
a ABAF (Academia Brasileira de Arte Floral)
e a Cooperflora.“Pretendo no préximo ano
convidar uma entidade representante dos
paisagistas e produtores de grama, além de
uma participacdo mais efetiva de represen-
tantes de outros estados’, conclui.
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Tempo deve seguir
dentro do normal
para o periodo.

De acordo com o boletim climdtico do
INPE (Instituto Nacional de Pesquisas
Espaciais), tanto a temperatura quanto
a precipitacao devem ficar préximas da
normal climatolégica.

REGIAO NORTE
Chuva - acima da normal nos setores central e
" o, norte da Regido. Nas demais 4reas, a previsdo
\* ‘ indica comportamento climatoldgico, com igual
L) probabilidade para as trés categorias.

Temperatura - em torno da normal clima-
tologica

REGIAO NORDESTE

Chuva - em torno da normal climatoldgica, com
igual probabilidade para as trés categorias.
Temperatura - em torno da normal clima-
tologica

REGIAO CENTRO-OESTE

Chuva - em torno da normal climatolégica, com
igual probabilidade para as trés categorias.
Temperatura - em torno da normal clima-
tologica

REGIAO SUDESTE

Chuva - em torno da normal climatoldgica, com
igual probabilidade para as trés categorias.
Temperatura - em torno da normal clima-
tologica

REGIAO SUL
Chuva - abaixo da normal climatoldgica no Rio

'-‘ Grande do Sul. Nas demais &reas, a previsao de

chuvas seguird o comportamento climatolégico,
com igual probabilidade para as trés categorias.
Temperatura - em torno da normal clima-
tologica

Tabela de previsdo climdtica para os meses de ND.J —
(INFOCLIMA, Ano 18, Nimero 10)

Tendéncia para o quarto
trimestre de 2011

De acordo com relatério Focus, do Banco
Central (28-out-2011), tanto a perspectiva
para o PIB (Produto Interno Bruto) quanto
o de crescimento industrial seguem em
tendéncia de queda. De acordo com a
Equipe Floranet, as noticias econémicas
das Ultimas semanas reforcam a idéia de
um enfraquecimento leve na demanda. En-
tretanto, o comportamento historico para
0s meses de outubro, novembro e dezem-
bro é de forte aquecimento da atividade
econdmica, principalmente impulsionado
pelas celebragdes de fim de ano.

Do ponto de vista da oferta, para Equipe
Floranet, o volume de rosas possui ten-
déncia de forte aumento para o més de
novembro e uma queda leve para o més
de dezembro, em particular na segunda
metade de dezembro.

Terceiro trimestre tem aumento
de venda de rosas e silvestres

A venda de Rosas e Silvestres, neste
terceiro trimestre de 2011, apresentou
desempenho superior a 2010, tanto em
volumes quanto em precos, é o que aponta
a Equipe Floranet. O preco esteve superior

a0 ano passado, para a maioria das sema-
nas. O grupo de Vasos seguiu o padrao, ja
observado nos trimestres anteriores, de
volumes abaixo do ano anterior e precos
superiores.

Comportamento do Prego Médio e Volumes
GRUPO ROSAS
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Reflexao: O futuro dos modelos de
negocio para o setor no

Buscando entender qual serd a tendéncia
de modelos de negécios para o futuro,
diante das mudancas que o setor de flores
e plantas ornamentais vem sofrendo, O
Mercado de Flores se prop6s a ouvir enti-
dades representativas sobre o que pensam
e acreditam que deva mudar para 0s proxi-
mos anos. A proposta é levantar a reflexao
de como deverd se comportar o mercado e
quais os caminhos a seguir. Confira:

Com a expectativa dos grandes eventos
esportivos programados para 0s proximos
anos, é natural que todos os seguimentos
ligados ao comércio e a industria fagam
projecdes positivas. Nesse sentido, o
mercado florista € um dos que mais tem
crescido, direta e indiretamente. Aliado a
prestacao de servicos de diversos setores
ou agregando valor ao produto final
oferecido pelos mesmos, o setor de flores
e plantas ornamentais vem ganhando
cada vez mais espaco. Prova disto sao os
empreendimentos imobilidrios, que cada
vez mais valorizam projetos paisagisticos e
espacos verdes. A decoracdo de ambientes,
festas e eventos corporativos, o crescimen-
to de empresas organizadoras de eventos,
ou atuantes em diversos segmentos como
o funerdrio, por exemplo, também tem
contribuido para a fomentagédo deste
mercado. Entretanto, o que realmente

tem impulsionado o setor de flores e
plantas naturais ¢ o aumento do consumo
da populagdo economicamente ativa e
principalmente a busca por qualidade de
vida em todos os sentidos. Alids este é
outro ponto de destaque: 0s novos canais
de venda, permitindo maior acessibilidade
ao consumidor e segmentando o mercado
conforme o publico-alvo a ser atingindo.
Um recurso que comeca a ser explorado
pelo mercado florista e que promete se de-
senvolver nos préximos anos. Contudo, ja
da frutos; as vendas on-line vem registran-
do um crescimento vertiginoso a cada dia,
provando que é uma boa alternativa para
aqueles que buscam um diferencial para se
manter no mercado.

Rachel Osério
Gerente do Segmento de corte
Departamento Comercial da CVH

Estamos observando, nos ultimos anos,
varias mudangas acontecer, principalmente
na conducao dos processos envolvidos

da maioria dos setores e, para a cadeia
produtiva de flores e plantas ornamentais,

esta situacdo ndo serd diferente. A busca
por novas tecnologias e um controle
organizado com o registro das informacoes
obtidas em todas as etapas pelas quais a
producdo passa sdo necessidades princi-
pais para que um produtor obtenha éxito
em sua producao. A adogdo de praticas

de sustentabilidade contribuird para a
permanéncia do produtor no mercado em
virtude de encontrarmos atualmente um
publico consumidor mais exigente. E um
melhor gerenciamento na condugdo do
processo de comercializacao possibilitard a
queda da inadimpléncia.

Ana Rita Pires Sténico
Gerente do Mercado de Flores — Ceasa
Campinas

No estagio em que se encontra o mercado
brasileiro de flores e plantas ornamentais
devemos cada vez mais definir um foco de
atuacdo. Seja na producdo ou na movimen-
tacao do produto das dreas de producao
para o mercado, seja na comercializagao e
na definicdo de seu consumidor alvo. Estas
andlises sao de fundamental importancia
para definir estratégias de vendas. No Brasil
temos um mix de canais de vendas que
passam por centros de comercializagdo es-
truturados como as Ceasas de Campinas e
S&o Paulo, assim como o Veiling Holambra,
Cooperflora, Cooperplantas e SP Flores,
além disso, novos centros de comercializa-
¢éo privados estdo se formando como, por
exemplo, o Ceaflor. Também a estrutura

de logistica de distribuicdo no Brasil tem
apresentado poucas inovagdes além daqui-
lo que tradicionalmente conhecemos.
Entendo que com a evolucdo da informéti-
ca, digitalizacdo e meios de comunicacao, a
atual forma de comercializacdo entre a
base produtiva e 0 mercado consumidor
vive ainda no século XX, ou seja, ainda ndo
incorporou as inovacbes tecnolégicas e
mercadoldgicas ao mundo das flores.

Francisco Bongers
Diretor Geral Floranet

Vejo o futuro de flores e plantas no Brasil
muito promissor, desde que facamos um
esforco muito grande em entender o que o
cliente quer e fizermos o que é necessario
para garantir a satisfacdo do consumidor
final. Se somos confidveis na oferta e na
qualidade, aliado a um amplo leque de
produtos, ndo precisamos temer o produto

Brasil

importado, caso contrario, é melhor colo-
car a barba de molho...

Kees Schoenmaker
Presidente do Ibraflor

Neste momento o mundo se encontra
marcado por valores mais humanitarios,
ecoldgicos e sustentaveis, as flores passam
a ter uma presenca importante e marcante
na construcao desses valores, além dos
valores estéticos que sempre tiveram. En-
tretanto, para o mercado de flores o valor
"econdmico”é o que viabiliza ou inviabiliza
a criacdo e permanéncia desses valores em
nossa cultura. As vendas desses produtos
no setor de hortifrutigranjeiros e agora em
muitos desses supermercados com espa-
cos definidos e nobres para exposicao de
flores e plantas, mantém um crescimento
exponencial em fung¢do da disponibilidade
e facilidade de acesso aos consumidores
do pais. Essa popularizacdo vivida nos
ultimos anos tem exigido cada vez mais
do setor atacadista, gardens, floriculturas

e dos proprios caminhdes que abastecem
esses pontos de venda e que vendem
também diretamente a decoradores e
paisagistas. A exigéncia é de um nivel de
profissionalizacéo e de recursos financeiros
para investimento e logistica para manter
qualidade e precos competitivos que o se-
tor precisa desenvolver melhor. Ainda falta
muito para alcancar o nivel de profissiona-
lizagdo, logistica e demais recursos que o
auto-servico e os supermercados tém para
concorrer diretamente, tanto no quesito
qualidade como agilidade, e principal-
mente nos “precos”. Por isso hoje a venda
em supermercado nos maiores centros de
distribuicdo do pafs estao representando
quase a metade do total comercializado
em uma proporcao que vem crescendo
cada vez mais. As mudancas no compor-
tamento dos consumidores também estdo
causando varios efeitos no mercado de
flores e plantas ornamentais, ja surgiu a
tendéncia de complemento de presentes
e como simbolo de qualidade de vida,
aumentando o espaco do consumo de
flores para uso proprio e caracterizando um
mercado voltado para atender o "bem-
-estar”. O mercado estd altamente competi-
tivo devido a forte presenca desses novos
pontos de distribuicéo, resultado disso

é que a maioria das floriculturas fecha as
suas portas com menos de um ano de ins-
talagdo, sequndo o Sindicato do Comércio
Varejista de Flores e Plantas Ornamentais



de Sdo Paulo/SP, incrivelmente na contra
mao de um mercado que esta em franco
crescimento apresentando crescimento
médio de 15% ao ano. O empreendedor
atacadista de flores e plantas ornamentais
vem mudando de forma bem lenta e est4
a0s poucos se adequando a um perfil mais
arrojado e comprometido com o seu pré-
prio negdcio, buscando alternativas para a
manutencdo e crescimento de suas empre-
sas. A Abafep tem sido uma referéncia para
muitas dessas empresas que tém buscado
no associativismo solug¢des compartilhadas
com instituicdes e parceiros que vivem

as mesmas dificuldades e que tém os
mesmos desafios.

Adonias dos Reis
Diretor Executivo da ABAFEP

O varejo brasileiro, de um modo geral,

é fortemente influenciado pelo modelo
norte-americano, o qual privilegia as gran-
des plataformas e a economia de escala

e nao protege, de maneira relevante, as
pequenas lojas tradicionais e de vizinhan-

ca presentes nos centros das cidades,
como tende a acontecer em muitos

paises europeus. Por isso, sequindo essa
tendéncia, acreditamos que o auto-servico,
e especialmente o canal supermercadista,
continuardo aumentando suas participa-
¢des na distribuicdo de flores e plantas
ornamentais no Brasil, consolidando os
modelos de negdcios dai decorrentes.
Atualmente, estimamos que o0s supermer-
cados ja representem algo entre 8% e 12%
da comercializagdo global no varejo da
floricultura no Pafs. Ao longo dos préximos
anos, este percentual poderd atingir de
20% a 23%. Isso implicara na oferta mais
regular e abundante nao apenas de flores
e folhagens envasadas adaptadas a esse
canal, mas, também, em uma maior
diversidade de flores e folhagens de corte
(vendidas em pacotes ou em unidades
para a montagem de arranjos e bugues
nas proprias lojas, contando ou ndo com
auxilio de floristas), de buqués prontos ou
semi-prontos e de plantas ornamentais de
pequeno porte para jardins. Além disso,

o setor de acessérios e insumos para a
pratica da jardinagem doméstica também

deverd crescer e se especializar nos super e
hipermercados.

Antonio Hélio Junqueira
Hértica Consultoria e Treinamento

Penso que devemos estar cada vez mais
“antenados”com o mercado externo - sua
presenca no nosso Pais é uma realidade;

a abertura de mercados internos cada vez
mais distantes de nossas bases; as novas
formas de comercializacdo e a maneira de
criar tendéncias serdo os novos desafios.
Precisamos buscar sinergia em toda a
cadeia para criarmos conhecimento e
fortalecer aliangas com a intencdo de
poder, cada vez mais, proporcionar étimos
servicos e flores com a melhor qualidade. O
desafio para este proximo ano € intensificar
a construgéo de parcerias para o fortaleci-

mento do nosso setor.

Alexandre Gedanken
Diretor de Operagbes Cooperflora

Cuidados com airrigacao e o
consumo de agua

E indiscutivel que a pratica da irrigacdo
aumenta a produtividade, possibilita
cultivos em ambientes protegidos e reduz
a dependéncia de fatores climaticos. Mas
é importante também salientar que é a
maior usudria de 4gua do mundo, sendo
estimado que 70% do volume captado em
rios e lagos seja utilizado na agricultura.

E desta parcela, grande parte da dgua

nao é aproveitada pelas plantas devido a
préticas incorretas e equipamentos pouco
eficientes utilizados.

Irrigacéio

Embora necessdria para o incremento da
producdo de alimentos, visto o cresci-
mento populacional, a irrigacao deve ser
também sustentavel do ponto de vista
social, econémico e ambiental. Aqui ganha
importancia a intervencgdo de pessoal
técnico capacitado para indicar e acom-
panhar o manejo de praticas eficientes de
irrigacao.

Existem disponiveis diversos sistemas
COMO aspersao, miniaspersao, microas-
persdo, gotejamento e nebulizagdo. Mas

cada situacdo tem suas particularidades

e necessidades. Ndo adianta o agricultor
‘copiar’o sistema de irrigagdo do vizinho e
achar que tudo ird funcionar perfeitamen-
te. Deve-se sempre procurar um profissio-
nal capacitado e habilitado, com registro
no CREA e que possa realmente garantir os
resultados esperados.

Cdssio S.Pupo Nogueira
Eng. Agronomo Responsavel técnico pela
Terra Molhada Irrigacdo

19.3802.4749

terramolhada@terramolhada.com.br

www.terrumo| thCl .com
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Sistemas de fertirrigacao

A fertirrigagdo pode ser uma pratica co-
mum e muito conhecida em certos lugares,
principalmente em sistemas de irrigagdo
de baixo volume e em cultivos protegidos,
como flores e hortalicas.

Existe uma ampla gama de equipamen-
tos para dosagem de fertilizantes que se
adaptam as condi¢ées agrondmicas e
econémicas de diversos cultivos.

Podemos dividir genericamente o sistema
de injecdo em trés principais grupos: Inje-
cao direta na succao, injetores hidrdulicos e
injetores de pressdo positiva.

Os sistemas de injecao direta, principal-
mente representado pelo sistema onde

se liga um reservatério com solucdo con-
centrada a succao da bomba de irrigacao
e se controla a dosagem pela abertura de
um registro, € um processo de muito baixo
custo, porém com precisao muito limitada
e de dificil controle, limitando também a

3802.2205

automacdo do processo.

Os injetores hidraulicos podem ser mais
simples, como os injetores Venturi ou mais
sofisticados como os injetores proporcio-
nais hidraulicos (tipo Dosmatic). Esses inje-
tores tém a vantagem de ndo necessitarem
de energia externa para seu funcionamen-
to, porém, no caso do Venturi também sdo
de baixa precisdo. Os dosadores propor-
cionais j& apresentam melhor ajuste por
dosarem os adubos proporcionalmente

ao volume de dgua que passa por eles, ou
seja, a concentracao ajustada é constante,
mesmo que as parcelas de irrigacdo variem
€m vazao.

Os injetores de pressao positiva podem ser
varios, mas os mais utilizados em cultivo
protegido sdo as bombas de pistao ope-
radas a partir de inversores de freqliéncia
que variam a velocidade de injegdo. Este
controle pode ser manual, por volume ou

g irrigacao i-r substrato

www.agrolinkholambra.com.br

®

em funcdo da condutividade elétrica que é
controlada por um equipamento eletronico
e um sensor, popularmente conhecida por
controlador de EC. Estes sado equipamentos
de custo maior, mas com possibilidade de
controle muito mais efetiva.

Todos os sistemas de fertirrigacdo podem
ser Uteis e adequados a necessidade dos
produtores. O mais importante, no entanto,
¢ o produtor responder a algumas ques-
toes que irdo definir qual o sistema mais
adequado. Qual a frequéncia de aplicagdo?
Qual o grau de precisdo necessario? £
necessario variar a concentracao e a com-
posicao da solucao fertilizante em funcao
do clima e do estagio de desenvolvimento
da cultura? E preciso emitir relatérios de
volume aplicado ou da condutividade
elétrica da solucdo? E preciso também
controlar o pH da dgua?

Respondidas essas questdes é possivel
definir qual a melhor solucao, pois cada
Vez mais temos acesso a equipamentos,
hardwares e softwares que possibilitam
uma ampla gama de configuracoes.

E possivel, por exemplo, controlar a
dosagem de fertilizantes por elemen-

tos individualmente ou em grupo de
elementos, variando a concentracao da
solugdo ou mesmo a proporcao entre
nutrientes. Também é possivel garantir a
substituicdo da solucéo fertilizante para
cada setor de irrigacao, em fungdo de uma
cultura diferente ou mesmo do estagio de
desenvolvimento.

Estes programas de fertilizagdo e controle
podem proporcionar ganhos significativos
de produtividade e também de racionaliza-
cao da utilizacdo dos fertilizantes, evitando
perdas ou desequilibrios.

Marcos Eduardo Scatolini
Engenheiro Agrébnomo, M.Sc,, Dr.
Agrolink — Irrigagdo & Substrato

SOLUGOES EM FERTIRRIGACAO E AUTOMACAQ. SUBSTRATO PARA USO PROFISSIONAL.



Inteligéncia logistica para movimentacao
de flores e plant

as omamentais no Brasil

Logistica € um termo que estd em evidén-
cia hoje, mas ficou mais forte nos ultimos
anos, em virtude da internet e do comércio
eletrénico. Todo mercado viu na internet

a possibilidade de uma nova forma de
comercializagdo, mas esta nova ferramen-
ta ndo necessariamente estava presa as
formas tradicionais de movimentacao. Com
isso, novos modelos se criaram e novas
composicdes na cadeia surgiram.

Toda a inteligéncia logistica esta funda-
mentada em trés bases:

- Padronizacao das informacées através da
informatizacao (cédigo de barras);

- Padronizacao dos volumes (embalagens e
seus multiplos);

« Padronizacao de processos, garantindo o
fluxo continuo dos produtos.

A combinagdo das trés dé a dimenséo, da
velocidade a movimentagdo dos produtos
e permite que eles tenham fluidez na
cadeia, evitando rupturas no fornecimento.
Esse tem sido o maior desafio da logistica,
fazer os produtos chegarem na hora

certa, nas condicdes desejadas, no valor
esperado.

Na cadeia de flores e plantas ornamentais
a logistica tem sido um desafio cada vez
maior pois € um mercado crescente, onde
0s custos de distribuicdo sdo um fator
determinante para que as flores e plantas
ornamentais cheguem aos consumidores

a pregos acessiveis que permitam um
crescimento sélido da producao e comer-
cializacdo.

Precisamos olhar para os “PLAYERS" da

cadeia de flores e plantas ornamentais e
fazer algumas perguntas:

- Como podemos otimizar a distribuicao
das flores e plantas ornamentais no Brasil?
« Como podemos capilarizar a distribuicdo
de flores sem perder a qualidade de produ-
tos e de servicos?

- Como podemos diminuir os custos de dis-
tribuicdo de flores e plantas ornamentais e
ganhar na qualidade de produtos?

- Como podemos criar mecanismos globais
de distribuicdo capilarizada sem perder a
identidade e diferenciacéo da origem dos
produtos?

Neste contexto o Veiling Holambra teve

a iniciativa de desenvolver na década de
1990 o carrinho de flores padronizado

que é amplamente usado no transporte
de flores e plantas ornamentais. Interes-
sante é que 0s bals nos caminhdes para

o transporte, refrigerados ou ndo, foram
sendo dimensionados de forma a otimizar
as cargas. Mais tarde foram desenvolvidos
pelo Veiling Holambra as Unidades de
Acondicionamento de Produtos, quais
sejam os porta vasos, mini-containers

para flores de corte e mais recentemente
0s cestos para flores desenvolvidos pela
Cooperflora para substituir as caixas de
papeldo, amplamente usadas até entdo
para acondicionar as flores de corte.
Considerando que:

«Todos os “PLAYERS" da cadeia de flores
plantas ornamentais, produtores, centrais
de comercializagdo, distribuidores, decora-
dores, floristas e pontos de varejo necessi-

tam de carrinhos, porta vasos e cestos para
acondicionarem e movimentarem as flores
e plantas ornamentais;

- Todo e qualquer transbordo de flores e
plantas ornamentais requer o maximo

de cuidado e zelo para nao prejudicar a
qualidade e durabilidade;

- Uma estratégia dinamica de circulacao
destes meios de transporte e acondicio-
namento serd de grande utilidade para a
cadeia como um todo;

- Uma inteligéncia de uma metodologia
de manutencao e limpeza destes materiais
viria facilitar significativamente a vida de
Seus usudrios.

As discussdes sobre o futuro da movimen-
tacao de produtos no mundo cada vez
mais estd unindo todos os “elos” da cadeia
para discutir a “Gestdo do Suprimento da
Cadeia’, como vamos atender a demanda
e eliminar as rupturas de fornecimento? As
discussées tém criado um novo conceito
de fornecimento, onde os “PLAYERS" estdo
criando uma nova consciéncia que esta
sendo denominada como “Gestéo Colabo-
rativa da Cadeia de Suprimentos”. Como
podemos colaborar, para que o consumi-
dor possa receber um produto cada vez
melhor e com o valor adequado?

Vale a pena unir as cabecas e pensar no
futuro!

No ano de 2012 precisamos provocar
mudangas e criar um novo cenario, estdo
todos convidados!

Equipes Cooperflora/Floranet
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