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Resumo - Umadas principais caracteristicas da producéo de flores e plantas ornamen-
tais é que esta constitui atividade tipica de pequenos produtores. Emboraafloricultura
brasileiravenha se expandindo em areas menostradicionais como o Nordeste do pais, a
maior parte da producéo ainda se concentranas regides Sul e Sudeste, e os dados sobre
adistribuic&o de flores no Brasil indicam o estado de S&o Paulo como principal centro
da producdo nacional. O estado do Rio de Janeiro tem-se destacado, nesse contexto,
como regido potencial de expansdo da producdo e comercializacdo de flores e plantas
ornamentais, com destaque para as variedades tropicais, de crescente aceitagdo
internacional .Este trabalho analisa o segmento de distribui¢éo de flores e plantas orna-
mentais no Rio de Janeiro, tendo por referéncia conceitual o enfoque sistémico de
produto (Commodity Systems Approach). Para consecugdo da pesquisa, foram realiza-
dos amplos levantamentos secundério e primario junto aos principais agentes que
atuam no segmento de distribuicdo de flores no Rio de Janeiro. Os resultados obtidos
indicam que os principais entraves ao desempenho do setor est&o relacionados com as
rel acBes de mercado vigentes e com 0s aspectos gerenciais.
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1. Introducéo

Dentre os segmentos produtivos agroindustriais que tém se destacado,
de forma crescente, nos cenarios nacional e internacional, afloricultura
mostra-se como um dos mai s dinémicos e promissores. No caso brasilei-
ro, embora a base produtiva ainda seja pequena, se confrontada ao po-
tencial de exploragdo da atividade, as taxas de crescimento apresenta-
das pelo segmento, nos Ultimos anos, superam, expressivamente, oS ni-
veis médios de setores tradicionais.

Além disso, aatividade € desenvolvida, namaioriadas vezes, por peque-
Nos e Microempresarios que empregam quantidade expressiva de traba-
Ihadores. Tal fato mostra aimportanciaintrinseca da producéo e distri-
buicéo de flores e plantas ornamentais, como atividade que contribui

para a minimizagdo da evasdo no setor agrario e para a melhoria da
qualidade de vidado trabal hador rural. Em que pese o aspecto economi-
co envolvido naampliagdo desse mercado, as perspectivas e vantagens,
sob o prismasocial, sdo igua mente promissoras.

Todavia, como atividade produtiva ainda em consolidac&o no Brasil, a
floricultura® requer cuidados adicionais na organizacéo das formas de
coordenacdo por elarequisitadas. No Brasil, esse segmento se destaca,
principalmente, nos estados de S&o Paulo, Minas Gerais, Rio de Janeiro,
Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Bahia, Ceard, Pernambuco, Alagoas
e Amazonas. Embora se considerem as perspectivas otimistas do futuro
desse segmento, uma das primeiras constatacOes, ao se analisar a ca-
deia produtiva das flores e plantas ornamentais no Brasil, refere-se a
crénica falta de dados organizados a respeito do setor, agravada pela
inconsisténcia comparativa das informagdes procedentes de fontes al-
ternativas.

5 Entendida, aqui, em seu sentido mais amplo, abrange o cultivo de flores e plantas ornamentais, destinadas aos
mais distintos usos e formas de apresentaco.
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Na redlidade, a caréncia de informagdes pode ser interpretada como
decorrente da baixa organizacdo do setor no Brasil, reflexo da ainda
frégil coesdo entre os diferentes el os da sua cadeia produtiva. Contudo,
a0 mesmo tempo que esse fato constitui elemento comprometedor da
eficiénciae dacompetitividade dos diversos agentes envolvidos nas ati-
vidades do setor, é também um estimulo ao desenvolvimento de pesqui-
sas na area de flores e plantas ornamentais, principal mente se conside-
rada a reconhecida riqueza da biodiversidade da flora brasileira, com
destague para esse ainda pouco explorado segmento produtivo.

A partir do exposto, é possivel concluir que, principa mente em virtude
da estrutura da cadeia produtiva das flores e plantas ornamentais, 0s
beneficios gerados apartir deinvestimentos e melhorias organizacionais
nesse segmento sdo bastante expressivos. Emvirtude dainterdependéncia
dos elos da cadeia produtiva, a unidade de producéo de flores encontra-
se interligada a diversos outros segmentos a montante (empresas forne-
cedoras de mudas e sementes, méguinas e embalagens, dentre outros
insumos produtivos) e ajusante (atacadistas, intermediarios de natureza
diversa, floriculturas, lojas de ornamentacéo e eventos, entre outros).
Entretanto, permeando essa relacdo direta, existem outros elementos
capazes de afetar a eficiéncia e a competitividade da cadeia produtiva.

Assim, os objetivos centrais desta pesquisa so: (a) Caracterizar aestrutura
e o funcionamento do segmento de distribuicdo deflorese plantas ornamen-
taisno Rio de Janeiro, e (b) Identificar eavaiar osprincipaisdirecionadores
gue condicionam aeficiéncia e a competitividade desse segmento.

2. Procedimentos metodol 6gicos

Os estudos sobre cadeias produtivas agroindustriais tém sido realizados
apartir de diferentes abordagens metodol 6gicas que contemplam desde
simples estudos expl oratorios até compl exas andli ses quantitativas e qua-
litativas. A opcéo metodol 6gica, assim, éfuncdo dos objetivos daandlise
edo referencia conceitual adotado, mas néo deixade se preocupar com
consideracdes sobre a disponibilidade de recursos fisicos, financeiros e
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humanos e as expectativas dos seus resultados e de sua formatacéo
final.

Neste estudo, ametodol ogia de andlise toma por referéncia conceitual o
enfoque sistémico de produto (Commodity Systems Approach), bas-
tante utilizado na construgdo de diversos diagndsti cos de cadei as produ-
tivasagroindustriais, tendo por caracteristicacentral seu viésqualitativo,
bastante adequado a identificacdo de entraves na proposicéo de medi-
das corretivas que visem ao aumento da eficiéncia e competitividade. O
enfoque, apesar de considerar de fundamental importanciaa construgéo
de uma base solida de informagdes acerca de cada segmento analisado,
€ essencialmente sistémico.

Nessa abordagem, segundo Silvaet al. (1999), um sistema é compreen-
dido por dois aspectos basi cos: uma colecdo de elementos e umarede de
relagbes funcionais que atuam, em conjunto, no a cance de algum propé-
sito determinado. De forma geral, esses elementos interagem por meio
deligacbes dindmicas que envolvem intercambio de estimul os, informa-
¢cbes ou outros fatores ndo-especificos. As analises de cadeias
agroindustriais, portanto, beneficiam-se dessa visdo conjunta, uma vez
gue suaeficiéncia e sua competitividade sdo frutos do bom desempenho
de cada um de seus elos constitutivos.

Assim, com vistas no alcance de tais propésitos, este trabal ho utilizou,
como método de pesquisa, informacdes de fontes secundarias, combina-
das com entrevistas semi-estruturadas, mediante um processo de
amostragem intencional. Trata-se de abordagem metodol 6gica que inte-
gra o conjunto de métodos de “ rapid appraisal”, freqlientemente em-
pregado em trabal hos desta natureza por entidades internacionais como
0 Banco Mundial, USAID, IICA e ILRI, ente outras. "ESse processo,
em andlises de cadeias produtivas, vem sendo utilizado com sucesso,
umavez que acaracteristica eminentemente qualitativa da pesquisa exi-
ge a contribuicdo dos principais atores de cada cadeia analisada.

Uma das vantagens do uso de entrevistas semi-estruturadas é que, me-
" Ver, arespeito, Kumar (1993).
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diante essa prética, a coleta de informagdes € relativamente répida. En-
tretanto, € preciso destacar que o levantamento de informacdes por meio
dessa praticametodol 6gica possui também algumaslimitagdes. Como 0s
métodos de avaliacdo ocorrem apds 0s eventos, 0s participantes podem
esguecer-se de informagfes importantes ou, se o questionario for muito
extenso, podem respondé-los superficialmente (Trochim, 2002). Assim,
avalidacéo das informages obtidas de especialistas no setor produtivo
analisado torna-se de extrema relevancia e fundamental para a consis-
téncia das conclusbes da pesquisa.

Para avaliac&o dos padrdes de eficiéncia da cadeia produtiva, o estudo
tomou por base a metodol ogia originalmente proposta por Van Duren et
al. (1993), adaptada por pesquisadores da UFV e da UFSCar (Silvae
Batalha, 1999). Este enfoque, ja utilizado em diagndsticos de cadeias
produtivas agroindustriais, consideraque aeficiénciaem um sistemapro-
dutivo segja determinada por fatores diversos, sobre os quais € possivel,
0u ndo, o exercicio de controle pelas empresas ou pelo governo. Assim,
cada elemento sera primeiramente classificado como controlavel, qua-
se-controlavel ou nao-controlavel pelos agentes que participam da ca-
deiaprodutivaanalisada.

Em seguida, esses fatores, aqui classificados como direcionadores, fo-
ram agrupados em seis grandes blocos: “tecnologia’, “gestéo”, “rela-
¢cdes de mercado”, “insumos’, “estrutura de mercado” e “ambiente
institucional”. A partir disso, os direcionadores foram desdobrados em
subfatores, identificados e analisados quanto aintensi dade com que con-
tribuem, favoravel ou desfavoravelmente, para a eficiénciado sistema®.
Assim, o direcionador “tecnologia’ pode ser, por exemplo, desdobrado

nos subfatores assi sténciatécnica, tecnologia disponivel, etc.

A partir das informac8es coletadas nas entrevistas e na pesquisa preli-
minar (revisdo de literatura), cada subfator receberd uma pontuacéo,
gue serd orientada pela escala de Likert. Para agregar as avaliacbes
dos subfatores ao nivel dos direcionadores, a escala qualitativarecebeu

8 Maiores informagdes podem ser encontradas no SEBRAE (2001).
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uma transformacdo numeérica no intervalo de -2 a +2, com gradacdo
unitarie®. Atribuiram-se, ainda, pesos diferenciados aos subfatores, pois
se reconhece que estes tenham impactos ndo-uniformes no resultado da
avaliacdo de cada direcionador. Com esse procedimento, a avaliacéo
final dos direcionadores é dada pelaférmula;

Y = i Z\Wi,

=1

em que
Y = avaliacdo final do direcionador;

Z = avaliagdo dada ao subfator i;

W = peso atribuido ao subfator i;

n = nimero de subfatores constituintes do direcionador;

A partir desse procedimento, torna-se possivel a elaboracéo de graficos
queilustram, deformacondensada, osresultadosfinaisdaavaliagdo. Na
verdade, o cruzamento dos dados disponiveis na forma tabular e sua
posterior formatag&o gréfica permitem aidentificacéo dos principais es-
trangulamentos existentes na cadeia produtiva e a construcéo de propo-
sicOes para sua superagao.

3. Resultados e discussao

3.1. Competitividade do setor de distribuicéo de flores e plantas em
vaso no Rio de Janeiro

Osproblemas que afetam o desempenho dadistribuicdo deflorese plan-
tasornamentaisdo Rio de Janeiro afetam, diretamente, acompetitividade

9 Conforme ressaltado por Silva e Batalha (1999), “..arigor, o uso de escalas como a aqui adotada, permite, tdo
somente, o ordenamento e classificagao relativadaintensidade dos subfatores analisados, ndo sendo totalmente
apropriado o tratamento quantitativo dos valores atribuidos. No entanto...é prética usual nas Ciéncias Sociais
a suposicao que medidas ordinais, como a aqui proposta, sdo aproximagdes de interval os iguais de medig&o”.
Osmesmos autores citam trabal hos que déo suporte conceitual e empregam procedimentos similares ao seguido
nesta avaiagéo.
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dacadeia produtiva. Neste estudo, buscou-seidentificar o principaisen-
traves ao desempenho, 0s quais sdo aqui resumidos.

A falta de padronizacdo dos produtos foi apontada como a causa das
expressivas disfuncdes no sistema de distribuicdo. De fato, apesar dos
esforcosdo Instituto Brasileiro de Floricultura— IBRAFLOR, nointuito
de criar regras que determinem um padrdo de qualidade para
comercializacdo de flores e plantas ornamentais no pais, o comércio va-
rejistado Rio de Janeiro ndo utilizanenhum tipo de padronizacdo de seus
produtos. Essa realidade, na visdo de alguns entrevistados neste traba-
Iho, dificulta o desenvolvimento de modalidades alternativas de
comercializagdo, como as vendas on line (via internet), umavez que o
consumidor ndo tem garantias da qualidade e das caracteristicas do pro-
duto que esta adquirindo. A prépria aguisicao de flores por parte dos
lojistas poderia ser facilitada pelaimplantacdo de um sistema Unico de
classificagdo, o que melhoraria o escoamento da producéo e contribuiria
para a reducdo de custos no processo de distribuicdo. Esses beneficios
poderiam gerar menores precos e, conseguentemente, estimular o con-
sumo interno.

Quanto as técnicas de conservacdo das flores e plantas nos estabel eci-
mentos vargistas, estas configuram outro foco de dificuldade. Nota-se
gue a maioria dos entrevistados utiliza apenas cémaras frias para manter
nivel adequado de temperatura, emborao ideal sgjaautilizacdo de maqui-
nas “evaporadoras’ que, além de propiciar temperatura condizente com
as necessidades das plantas, garantiriam a umidade necesséria para sua
conservacao, por um periodo de tempo maislongo. Apesar dessas neces-
sidades, a guns estabel ecimentos, a exempl o dos quiosques', ndo empre-
gam técnicas de resfriamento (as plantas em vaso s8o, normalmente, mais
resistentes), mantendo a qualidade de seus produtos com a utilizacéo de
procedimentos basicos de conservacdo, como a troca de agua (pelo me-
nos duas vezes por did), limpeza e corte adequado das plantas, etc., que

10 Pequenos varejistas que comercializam plantas de vaso em estruturas construidas nas ruas e avenidas do Rio
de Janeiro e que atendem, em suamaioria, consumidores ocasionais. Foram estimulados pelaprefeitura, mediante
incentivos fiscais, com o objetivo de embelezar a cidade. N&o est&o autorizados a vender flores de corte e sua
principal caracteristica é a praticidade do atendimento, devido a localizag&o.
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s80 complementares nas floriculturas de maior portet. As plantas mais
sensivels sdo mantidas dentro das|ojas, onde, normalmente, aparelhos de
ar-condicionado propiciam temperaturas mais amenas.

No caso especifico da Unica central atacadista do Rio de Janeiro, a
CADEG, os produtores fluminenses comercializam seus produtos nos
proprios caminhdes, que ficam estacionados no pétio dainstituicdo. Esse
tipo de procedimento ndo garante maiores cuidados com o produto, visto
gue prejudica a aparéncia e a durabilidade deste. Alguns atacadistas
possuem boxes fechados, com camaras frias e controle de temperatura
eumidade. Entretanto, agrande maioriados agentes que distribuem seus
produtos na CADEG ndo emprega tecnol ogia adegquada no processo de
conservacdo de flores e plantas em seu ponto de venda. Os chamados
“pirangueiros’ constituem um bom exempl o, pois sao caracterizados pela
baixa qualidade do produto que comercializam e por trabalharem na
informalidade, ndo possuindo, sequer, estrutura minima para conserva
¢ao das flores e plantas.

No que diz respeito ao transporte dos produtos, percebe-se que as flori-
culturas utilizam, em suamaioria, caminhdes proprioserefrigerados para
carretosdelongadistancia (compras realizadas em S&o Paulo, por exem-
plo) e veiculos comuns na compra e entrega de flores na propria cidade.
Esse procedimento parece atender as necessidades daguelas empresas
gue adquirem diretamente suas mercadorias e possuem servicos de en-
tregaem domicilio. Asunidades empresariai s que ndo tém possibilidade
de transportar os produtos adquiridos utilizam, normalmente, o servico
de atravessadores para seu abastecimento, que possuem estrutura de
transporte adequada, com veicul os refrigerados e plangjamento dasvia-
gens(reaizadas, normamente, anoite). O Unico empecilho, nesse tltimo
caso, é 0 aumento do custo, mas que ndo chaga a constituir um entrave
significativo.

Com relacdo a tecnologia da informacdo, percebe-se que as unidades
empresariais encontram muitas dificuldades no emprego de técnicas

1 Mesmo nesse tipo de estabel ecimento, ndo se verifica a utilizagdo de solugdes de condicionamento (pulsing)
para garantir maior vida Util as plantas, prética comum nos produtos da Holambra.
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informatizadas de controle. A maioria dos estabel ecimentos utiliza, ape-
nas, programas genéricos de administracdo (estoque, contas a receber,
etc.), o queimpossibilitamaior integracéo entre osdiversoselosdacadeia
(atroca de informagdes por meio eletrénico é praticamente inexistente).
Essa caracteristica € comum tanto no atacado quanto no varejo.

Em rel acdo aosinsumostanto no segmento varejistaquanto no atacadis-
ta, 0os principais insumos dizem respeito aos produtos que séo
comercializados pel os agentes, ou seja, as proprias flores e plantas em
vaso, que podem ser classificadas de acordo com sua origem - as que
vém do Estado do Rio de Janeiro e as importadas das demais unidades
federativas do pais, principal mente Sao Paulo. No caso das primeiras, a
baixa qualidade € o principa fator de entrave a eficiéncia do setor de
distribuicao e, consegiientemente, de toda a cadeia. Enquanto asflorese
plantas produzidas em S&o Paul 0 apresentam caracteristicas satisfatérias
(aparéncia, durabilidade, etc.), devido aeficiénciado processo produtivo
desenvolvido naquel e estado e a organizagdo de seus atores, 0s produto-
res fluminenses esbarram na auséncia de incentivos para que possam
incrementar sua competitividade no cenario nacional e na falta de um
espirito cooperativista capaz de propiciar a unido de esforcos para
mel horia de suas condi¢des de trabalho. Exatamente nesse ponto é que
os distribuidores atacadistas contribuem para a eficiéncia do comércio
vargistano Rio de Janeiro, umavez que disponibilizam produtos de qua-
lidade superior aquel as unidades empresariais que ndo tém condi¢des de
arcar com 0s elevados custos de transporte para complementacéo de
seus estoques. 1sso garante maior variedade de flores e plantas para
atendimento aos consumidores fluminenses.

No abastecimento do comércio varejista destacam-se trés fontes alter-
nativas/complementares de ofertac a CADEG, Central de Distribuicéo
do estado do Rio de Janeiro, responsavel pelacomercializacdo de produ-
tos oriundos tanto do proprio estado quanto de S&o Paulo e de algumas
outrasregides; as CEASAS, principa mente ade Campinas, onde muitos
comerciantes buscam produtos de melhor qualidade; e os leildes tipo
holandés (Veiling), que possuem maior nivel de sofisticacéo, visto que

265



REVISTA DE ECONOMIA E AGRONEGOCIO, VOL.1, N° 2

0s produtos so classificados de acordo com rigido padréo de qualidade.
De acordo com alguns entrevistados, os problemas enfrentados pela
CADEG s80 abaixa qualidade dos produtos comercializados e a ausén-
cia de uma estrutura eficiente de comercializacgo. Conforme comenta-
do anteriormente, a falta de organizacéo e planejamento gera grandes
variacdes na oferta de cada produto e instabilidade nos pregos, o que
prejudica o escoamento da producéo e ndo permite acomercializacdo de
um mix adequado de produtos. Além disso, ainformalidade das opera-
¢Oes propiciaelevado indice deinadimpléncia

Outra questéo caracterizada como ponto negativo na organizacéo da
CADEG diz respeito a atuacdo, em sua estrutura, de agentes que ape-
nas intermediam o processo de comercializacdo. De acordo com nor-
mas internas, apenas produtores poderiam ter boxes nessa central. No
entanto, pdde-se detectar a existéncia de distribuidores que possuem
como Unica atividade a compra e a venda de plantas e flores, mas que
ndo atuam no segmento produtivo. Jaem relacdo as compras realizadas
nas CEASAS e nos leilBes, os pontos negativos sdo custo elevado de
transporte, no caso de compras feitas diretamente pelos comerciantes, e
maiores precos pagos a atacadistas. Contudo, na visdo da maioria dos
entrevistados, ndo podem ser considerados como entraves. A atuagao
dosintermediarios, inclusive, é caracterizada como benéfica, jaque es-
ses agentes arcam com custos elevados de transporte e disponibilizam
produtos de qualidade aqueles comerciantes que ndo possuem condi-
¢Oes de buscé-los em outras regides, o que contribui paraaeficiénciada
cadeia.

Quanto avariedade de mercadorias, 0s estabel ecimentos varejistas pro-
curam trabalhar com a mais ampla gama de espécies possivel, garantin-
do, assm, maior fidelidade por parte de seus clientes, que encontram,
com facilidade, os produtos adequados as suas necessidades. Essa ca-
racteristica faz com que as floriculturas, em sua maioria, possam ser
classificadas como de médio porte, tamanho ideal, na visdo de muitos,
para atender as exigéncias do mercado fluminense. Ja 0s quiosques,
conformejacomentado, so estabel ecimentos de pequeno porte que tém
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como principal atrativo apraticidade de sualocalizacao, emboratambém
procurem trabalhar com mix variado de produtos.

Essas observacdes ndo podem ser feitas para os agentes atacadistas no
estado, que, normamente, ndo possuem escala adequada de trabalho.
Muitos vendem seus produtos, conformejaenfatizado, em seus préprios
caminhdes, que ficam estacionados no pétio daCADEG. A Unicavanta-
gem estrutural dessa central estd em sua localizacao, privilegiada em
termos de acesso as principais rodovias de acesso as regides produtoras
fluminenses e de outros estados da federacao.

As floriculturas buscam atender a demanda com flores e plantas oriun-
das, sobretudo, de produtores localizados no estado de S&o Paulo. Por-
tanto, as principais fontes de abastecimento séo as CEASAS e os | eil 6es
tipo holandés (Meilling), sendo as compras realizadas diretamente ou
por meio de atacadistas, como jaenfatizado. A CADEG é utilizada ape-
nas para complementar o mix de produtos da loja, umavez que a baixa
gualidade das mercadorias e a desorganizacdo sdo caracteristicas
marcantes dessa instituicao.

Janos quiosques asituacdo éinversa. A CADEG é aprincipal fonte de
produtos, sendo a oferta complementada por flores e plantas adquiridas
nas CEASAS e nos leilBes, que chegam até o comerciante pelos inter-
mediarios. Esses agentes, conforme ja enfati zado anteriormente, contri-
buem para o abastecimento do mercado fluminense, garantindo maior
disponibilidade de produtos e of erta continua. Entretanto, sdo considera-
dos prejudiciais aos produtores locais, umavez que trazem produtos de
mel hor qualidade, a precos menores ou equival entes. Nesse contexto, as
relacdes entre os agentes do segmento de distribuicéo podem ser consi-
deradas informais, néo se verificando a existéncia de contratos entre
produtores, atacadistas e vargjistas. Normalmente, esses Ultimos s&o fi-
éisaseusfornecedores, o que garante melhores condi¢des de pagamen-
to, devido arelacdo de confianca estabel ecida pela fidelidade'?. A troca

2 Devido a problemas de inadimpléncia no passado, os comerciantes do Rio de Janeiro que ndo possuem relacéo
de fidelidade com seus fornecedores tém que pagar suas compras, normalmente, avista.
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de informagdes também é informal, com encontros ocasionais paradis-
cussdo de tendéncias e oportunidades de negdcios.

No que diz respeito a médo-de-obra utilizada no processo de
comercializacdo deflores e plantas em vaso no estado do Rio de Janeiro,
tanto no atacado quanto no varejo, percebe-se que o nivel de qualifica-
¢do dos profissionais é baixo, ja que ndo existem cursos destinados a
especializacdo de trabal hadores para o setor. Namaioria dos estabel eci-
mentos visitados, 0 proprio proprietario € qguem treina seus funcionérios
gue vém, normal mente, de estabel ecimentos comerciais diversos— para
manusear as mercadorias. Por um lado, esse procedimento garante me-
nores custos, mas, por outro, pode gerar maiores perdas e insatisfacéo
de clientes, uma vez que os atendentes ndo possuem conhecimentos
técnicos adequados sobre o produto que estéo vendendo.

Esse problema de baixa qualificacéo da mao-de-obra associa-se a com-
pleta auséncia de plangjamento estratégico nas unidades de comércio
vargjista do estado. Essa caracteristica € ainda mais marcante na cen-
tral atacadista, onde os produtores/distribuidores ndo realizam nenhum
tipo de andlise préviaparaorganizacéo de suas atividades, gerando, con-
forme ja comentado, grandes variacfes de oferta e de preco. As deci-
sBes sobre compra de mercadorias e investimentos sdo tomadas com
base no feeling dos administradores, ou sgja, ndo ha um sistema eficaz
de apoio a decisdo. As informagdes contabeis sdo tratadas como mera
formalidade fiscal, e ndo constituem instrumental para subsidiar o pro-
cesso de gerenciamento do negécio.

Nesse contexto, poucos s8o 0s empresarios que utilizam, adequadamen-
te, instrumentos de marketing apropriados. A maioria das empresas en-
trevistadas faz uso apenas de recursos de divulgacdo de seus produtos,
como folhetos distribuidos nas ruas e, eventualmente, propagandas em
jornais de bairro e em espacos de certo destaque nas “ péginas amare-
las” daslistastelefonicas. Outra préaticacomum é adistribuicéo de brin-
des (imas de geladeira, calendarios, etc.) para os clientes. Esse tipo de
estratégia estd muito aquém do conceito de marketing tradicional, que
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envolve, aém da propaganda, técnicas de atendimento ao cliente, orga-
nizacdo do espaco comercia (layout), promogdes, entre outros instru-
mentos que objetivam o incremento de vendas. O processo de adicdo de
valor aos produtos € um dos elementos importantes nesse contexto; en-
tretanto, consiste, basicamente, em criacéo de arranjos para ornamenta-
¢ao e variade acordo com acriatividade de proprietarios e funcionérios
da empresa.

3.1.1. Sintese dos direcionadores da eficiéncia do setor de distribui-
¢ao de flores e plantas em vaso no Rio de Janeiro

A Figura 1 sintetiza os comentarios sobre o desempenho do setor de
distribuicdo de flores no Rio de Janeiro. Como é possivel observar, ape-
nas o direcionador estrutura de mercado contribui, de forma positiva,
paraaeficiéncia do segmento de distribui¢do da cadeiade flores e plan-
tasem vaso no Rio de Janeiro, mesmo assim, apenas para o subsegmento
do vargjo. Essa representacdo retrata a situacdo precaria do processo
de comercializacdo desses produtos no Estado.

No que tange atecnol ogia utilizada, afaltade padronizacdo e aauséncia
de técnicas adequadas de conservacdo do produto no ponto de venda
s80 0s principais responsaveis pelo sinal negativo do indicador. A nao-
utilizacéo de sistemas de informacao adequados as necessi dades do pro-
cesso de comercializagdo também contribui parao mal resultado alcan-
cado. Apenas 0 emprego de caminhfes adequados ao transporte das
plantas apresenta-se como subfator favoravel ao desempenho da ca-
deia.

Quanto aos insumos, a baixa qualidade das flores produzidas no Rio de
Janeiro éfator fundamental paraaineficiénciado sistemade distribuicao,
umavez que esses produtos, mais acessiveis aos comerciantes devido a
fatores geograficos, ndo atendem, de forma satisfatoria, as necessidades
dos consumidores do Estado. Nesse contexto, amaior parte do mercado
carioca é abastecida por produtores paulistas que apresentam nivel de
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tecnificacdo superior e melhor organizacéo de seu processo produtivo, o
gue Ihes garante maior competitividade no cenério nacional. Osdemais
insumos, com excegdo das embal agens para transporte, que tém custo
elevado, ndo constituem a eficiéncia da cadeia.

Em relacéo aestruturade mercado, o bom desempenho do subsegmento
vargistaestaatrel ado afatores como mix de produtos e escal a, adequados
as necessidades de consumo, localizagao privilegiadados pontosdevenda
e baixo indice de concentracdo. Ja no subsegmento atacadista, a
desorganizacdo do processo de comercializacdo, aliada a auséncia de
um plangjamento de oferta que garanta o fornecimento de variedades
adequadas aos comerciantes, acaba por dificultar o desempenho do setor.

§ -

Tecn Insqmos Elstrutura de Rlela¢ e Ge
— M erjcado M er
> — L]
| |
MD

Fonte: Resultados da pesquisa.
Figural- Indicadores de eficiénciadadistribui ¢cdo (atacado e varejo) defloresdecortee
plantas em vaso.

No que se refere as relacdes entre 0s agentes, 0 segmento é prejudica
do, sobretudo, pela auséncia de integracdo e, conseqlientemente, pela
ndo formacao de parcerias e aliancas capazes de garantir maior eficién-
cia ao processo de distribuicéo dos produtos. Também ndo existem re-
gras claras de formacdo de precos, 0 que causa uma disparidade muito
grande entre os valores cobrados por produtos similares em diferentes
unidades empresariais. Além disso, afatade padronizacdo das flores e
plantas comercializedas dificultaaimplantacdo de sistemasinformatizados
de compra e venda.
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Por fim, quanto a gestdo empresarial, 0 subsegmento atacadista tem
como principal entrave a auséncia de controles gerenciais adequados,
dada a baixa utilizacdo da informaética e de relatérios financeiros como
base de informactes para a tomada de decisdo na empresa. No vargjo,
além desse problema, a méo-de-obra pouco qualificada e a auséncia de
politicas adequadas de promocgdo de vendas sdo 0s principais fatores
negativos no processo gerencial, o que faz com que esse indicador sgja
um dos mais significativos naexplicacdo daineficiénciado segmento de
distribuicao de flores e plantas em vaso no Rio de Janeiro.

3.2. Desempenho do setor de distribuicdo de plantas ornamentais
no Rio de Janeiro

A vendadas plantas ornamentai s se da, quase que exclusivamente, den-
tro das proprias chacaras (ou hortos), situadas na regido periférica ao
municipio do Rio de Janeiro. Assim, inexiste para esses produtos uma
central atacadista nos moldes da CADEG, ou mesmo gal pdes coletivos
devenda. Essaé, alias, umaimportante reivindicacdo dosdistribuidores,
guase sempre os proprios produtorest®. Segundo os entrevistados, em
passado recente houve um esforgo conjunto pela criagdo de uma central
de distribuicdo ampla, com camaras refrigeradas (para as plantas que
assim o exijam), espacos com controle de umidade para bromélias e
orquideas, dentre outros, suficientemente estruturada e capaz de alavancar
0 setor. O projeto, segundo os entrevistados, chegou a ser devidamente
oficializado, contudo, fatores paliticos e ingtitucionais embargaram sua
CONSeCcucao.

Embora frustrados em suas expectativas, alguns entrevistados afirma-
ram gue alocalizacdo da pretensa central, embora acertada do ponto de
vista estético, ndo o0 era do ponto de vista prético. Segundo eles, o ideal
seriaque tal estrutura se localizasse mais préximaa Campo Grande, ou

13 Essafoi umaafirmag8o praticamente consensual. O Unico agente que, emboratenhademonstrado apoio aidéia,
ndo afirmou depender efetivamente da montagem da venda coletiva foi o Horto das Palmeiras. Esse
posicionamento, contudo, € compreensivel quanto se observa que as vendas da empresa direcionam-se a um
publico mais especifico e seletivo que as demais.
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em regido intermediéria que favorecesse tanto os produtores de plantas
ornamentais quanto os de flores de corte e plantas de vaso.

No que diz respeito ao cuidado com aqualidade do produto apresentado
ao mercado, em aproximadamente 80% das propriedades visitadas foi
possivel constatar 0 uso de algum tipo tecnol ogiade conservaco, inclu-
indo alimpeza das folhas com produtos especificos para acentuar o bri-
Iho e a transferéncia das plantas em época de comercializacdo, para
regides sombreadas. Além disso, em cerca de metade dos estabel eci-
mentos visitados usava-se a informatizacao.

Tal procedimento, contudo, quase sempre se restringe a manutencéo de
cadastros de clientes e emissao de recibos de venda, sem que se perce-
bam mai ores pretensdes de ampliac&o do uso do maguinario disponivel
paraformacao de bancos de dados (fluxos de compra e venda, acompa-
nhamento dos volumes importados de outras chacaras/produzidos na
propriedade, etc.) ou vendapelalnternet. Além disso, foi possivel perce-
ber também que, no tocante a tecnologia de informacéo, as empresas
ndo tém utilizado essa alternativa no rel acionamento com seus fornece-
dores.

Ademais, por tratar-se de plantas bastante resistentes, ndo ha necessi-
dade de uso de galpbes refrigerados. Entretanto, quase todas as empre-
sas possuem estufas (algumas climatizadas) com controle de umidade,
as quais servem, inclusive, como espécie de packing house. Em outras
palavras, se hdexigéncia, por parte de algum cliente, de que as plantas
recebam algum tipo de tratamento especial (inclui arranjos em cestas de
madeira e plantio conjunto em xaxins, comuns para as bromélias), as
estufas sdo utilizadas nessa finalidade.

Quanto adisponibilidade das plantas no Rio de Janeiro, estando pode ser
considerada um problema, pelo menos em termos gerais. E certo que,
segundo os entrevistados, periodicamente surgem alguns modismos na
area paisagistica e, dependendo do tipo da planta que passa a ser de-
mandada, podem surgir problemas rel ativos ao abastecimento, ao menos
temporariamente. O fato € que muitas dessas plantas, em especial
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bromélias e palmeiras, levam bastante tempo até chegarem ao porte
desgjado, o que faz com que existam esses eventuais descompassos
entre a oferta e a demanda local.

Segundo os depoimentos col hidos nas entrevistas, nessas ocasi 6es, qua-
se sempre 0 mercado paulista é acionado. Por ser mais expressivo, esse
mercado tende a absorver grande parte das ‘novidades apresentadas
nasfeiras e congressos, em nivel nacional einternacional, sendo impor-
tante fornecedor das plantas mais utilizadas em cada periodo.

Os demaisinsumos utilizados no processo de comercializacdo (energia,
agua, vasos, sacos de embalagem, substrato paratransferénciadas plan-
tas para vasos, etc.) ndo foram classificados como probleméticos, nem
em qualidade, nem nadisponibilidade e no custo, sendo boa parte oriunda
de S&o Paulo. Contudo, cabe, aqui, uma ressalva quanto a mao-de-obra,
gue, de acordo com o0s entrevistados, e agui 0 consenso nao encontra
excecdo, é de baixa qualidade, pouco afeita aos tratos qualitativos e ex-
tremamente despreparada. Na verdade, o treinamento bésico éfeito nas
proprias empresas, mas existe demanda, bastante expressiva, de cursos
dejardinagem no local detrabalho.

O mix de produtos comercializados varia muito entre as empresas. De
modo geral, além da venda das plantas, quase todas trabalham também
com produtos de jardim. Em alguns locais, foram contratados artesdos
para 0 desenvolvimento de vasos especiais, cestas trancadas etc, que
sdo vendidas no local, além de insumos diversos para jardinagem, tais
como vasos de cimento, cer@mica e pléastico, pedras de ornamentacao,
antigliidades, substrato, sacos, ferramentas, adubos, objetos de decora-
¢ao emudas. Existe, ainda, a assessoria paisagistica, realizadapelo pro-
prio empresario ou familiar (no caso das empresas familiares) ou por
profissional habilitado paraaatividade. Emboracom variado percentual,
ovalor comercializado com esses produtos &, de acordo com asinforma-
¢Oes coletadas, bastante representativo.

Por fim, em relacéo alocalizacéo dos estabel ecimentaos, ndo foi apresen-
tada nenhuma queixa, anado ser pela péssimaqualidade das estradas que
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servem de escoamento da producdo e acesso aos consumidores que
preferem visitar os hortos. Ha de se destacar que a reclamacéo proce-
de, visto que hAmuitos buracos e, de téo frequientes, tem-se aimpressao
de que setratade rodovias sem pavimentacdo. Assim, aquestdo logistica
e de transporte, uma das mais relevantes no atual célculo dos custos
envolvidos nadistribuicao, ficaseriamente prejudicada.

No que se refere as relacfes entre 0s agentes, vigora, quase exclusiva
mente, o relacionamento via mercado aberto, no qual 0 mecanismo de
precos coordena as relacdes entre 0s empresarios dos diversos estagios
de comercializacdo. Apenas em um caso identificado, vigora o sistema
contratual, jAque afirmaentrevistada se responsabiliza peladistribuicéo
dos produtos da empresa paulista mediante pagamento (firmado por con-
trato) de um percentual do valor das vendas.

Existem, no entanto, parcerias informais entre os empresarios. E usual
entre os proprietérios/distribuidores 0 acesso aos estoques de plantas,
em caso de falta de produto. E igualmente comum a tentativa de efeti-
var, conjuntamente, as compras (ou a0 menos o transporte) de plantas
vindas de S8o Paulo. Assim, a principio, poder-se-ia dizer que existe
rivalidade entre firmas, comum e esperada, em qual quer mercado, mas
esta acontece de forma aparentemente salutar, sem que se percebam,
de forma explicita, problemas nessa area.

Entretanto, uma leitura mais cuidadosa das respostas dadas durante as
entrevistas permite vislumbrar que, em alguns casos, ha problemas entre
0s agentes, principalmente quando se trata de regras de cooperacdo, da
definicdo de uma meta comum para o setor, de tracar diretrizes ou de
estabel ecer metas no curto, médio e longo prazo. Além disso, quando se
colocam em pauta as rel agdes com produtores de flores de corte e vaso,
gue comercializamnaCADEG, arivalidadetorna-se maisvisivel, princi-
pal mente em seus contornos menos desegjaveis.

E preciso citar, no contexto das relagdes de mercado existentes, a pre-
senca da Associacdo Planta-Rio, que congrega praticamente todos 0s
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produtores e distribuidores de plantas ornamentais do Rio de Janeiro. A
Associacdo, bastante conhecida, tem buscado acdes integrada e tem
bastante acesso junto aos associados. Merece destaque o fato de que
em varios momentos, durante as entrevistas, foi sentido o desgjo de se
conseguir estruturar uma cooperativa de crédito muituo para os partici-
pantes do segmento, por ser 0 acesso a recursos, no entendimento dos
entrevistados, um importante entrave a expansao da atividade.

No quesito gest&o, 0 model o predominante no setor de plantas ornamen-
tais é aguele no qual o préprio empresario se encarrega de gerenciar a
compra e avenda das plantas. Embora ocorram aquisi ¢coes esporadicas
por parte de outros agentes (por encomenda), essando é a praticamais
comum. Como a especializacdo das empresas que vendem o tipo de
produto analisado é grande®, ha bastante conhecimento dos empreséri-
os (formal e empirico) sobre as plantas comercializadas, 0 que aumenta
o0 rigor na selecdo de plantas oriundas de outras propriedades, quer se-
jamdapropriaregido, quer originadas de outro estado, particularmente o
paulista.

De fato, embora o0s gerentes (quase sempre 0s proprios empresarios)
nem sempre tenham grau de escolaridade superior, a prética da ativida-
de Ihes concede bom conhecimento acerca de suas atividades. Na ver-
dade, a utilizacdo de técnicas e controles tradicionais nas unidades pro-
dutoras de plantas ornamentais, no Brasil como um todo, é ainda escas-
sa. Apenas algumas das propriedades visitadas ja contam, de alguma
forma, com estruturas de controle de custo (normalmente, um simples
controle de contas), treinamento de mao-de-obra e outras estruturas de
gerenciamento.

Namaior parte dos casos, 0s processos de recrutamento, selecdo e trei-
namento de profissionais para atuar nas empresas ndo seguem qual quer
rigor. Assim, amaior parte dos profissionaistem, quando muito, apenas
experiéncianaareade horticultura, ndo possuindo técnicas especiaisde

14 Como as plantas ornamentais ndo sdo vendidas em | ojas sem especializagdo, como é o caso dos supermercados
para as flores de corte e plantas em vaso, a comercializagdo das plantas € sempre um fator estratégico e muito
relevante para 0s empresarios.
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manejo com as plantas.

As nocdes de uso de marketing, enquanto ferramenta indispensavel a
boa rentabilidade dos pontos de varejo, séo pouco utilizadas pelos em-
presarios. Mesmo assim, quando utilizado, o marketing é confundido com
propaganda purae simples (normal mente veicul ada em revistas de vari-
ada abrangéncia), o que impede seu uso adequado por parte desses
empresarios. Naverdade, o marketing deve ser entendido como um con-
junto de elementos que buscam satisfazer as necessidades e aos desejos
dos clientes atuais e potenciais por meio de processos de troca. Assim,
guatro itens devem ser observados prioritariamente, quais sejam, produ-
to, ponto de distribuicdo, composto promocional e preco.

No caso especifico das empresas de distribuicdo de flores e plantas or-
namentais, a compreensdo dessas dimensdes seria extremamente (til
principalmente tendo em mente o perfil dos consumidores preferenciais.
Tal entendimento favoreceria maiores cuidados com as plantas e ama-
nutencdo destas em condi¢des adequadas; elevaria o nivel de agregacdo
de precos por meio do estimul o acriatividade no uso de arranjosdiferen-
ciados e novas variedades; e, por fim, estabeleceria limites um pouco
mai s preci sos aos ganhos unitarios pela vendado produto.

Nos aspectos qualitativos, deve-se destacar que uma das firmas ja con-
seguiu a certificacdo do Selo Verde, cujo acance estimulara, natural-
mente, outras firmas locais a obté-lo, fazendo com que esse esforco
conjunto, com énfase na qualidade ndo apenas no produto mas também
nos processos, tenha, potencialmente, efeito positivo de extrema rele-
vancia

3.2.1. Sintese dos direcionadores da €ficiéncia do setor de distribui-
¢ao de plantas ornamentais no Rio de Janeiro

Conforme comentado nestetrabal ho, 0 segmento de distribuicéo de plantas
ornamentais concentra-se no segmento vargjista, ja que praticamente
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inexistem compras em atacado. Grandes volumes (superioresamil plan-
tas) sdo adquiridos esporadicamente e, quando isso é feito, quase sem-
pre a aguisicdo combina plantas produzidas no Rio de Janeiro e em S&o
Paulo. Assim, os comentérios aqui delineados, e sumarizados na Figura
2, referem-se, em exclusivo, a comercializacéo das plantas junto ao pu-
blico consumidor, quase sempre constituido de paisagistas.

Dentre os cinco direcionadores considerados, apenas a gestéo, como
ilustraaFigura2, foi consideradaum entrave a competitividade e efici-
éncia do segmento. Em relacdo a tecnologia, observou-se, ao longo das
entrevistas realizadas, que praticamente inexistem problemas relevan-
tes. Aliéds, as caracteristicasde relativarusticidade e resisténciadas plan-
tas garantem menor grau de exigéncia com o manuseio e acondiciona-
mento destas. Apenas o item tecnologia da informacéo foi classificado
como desfavoravel, o que explicita a auséncia dessa pratica entre 0s
distribuidores de plantas ornamentais, no Rio de Janeiro.

Em relacéo aos insumos, ndo foram observados problemas. Ainda que
passiveis de aprimoramento, os subfatores considerados foram classifi-
cados como favoraveis, com destaque para qualidade e disponibilidade
dos produtos oriundos de outros estados (princi pal mente So Paul o). Na
andlise relativa a estrutura de mercado, que envolve a observacgéo de
subfatores, como localizacdo, porte das firmas e concentracdo de mer-
cado, também n&o foram encontrados problemas de real ce, o que resul-
tou em umaavaliacdo global positivadesseindicador.

No que se refere as relacBes de mercado, embora o resultado global
tenha sido favoravel, é preciso salientar que a formagao de precos, um
dos itens computados, foi considerada desfavoravel. Na realidade, du-
rante as entrevistas foi possivel perceber que 0os mecanismos tradicio-
nais de formac&o de precos sdo pouco utilizados. Ha uma espécie de
consenso sobre a cobranga do produto, lastreado em informagdes de
precos de outras regides, sem que se considerem 0s mecanismos de
construcao dos precos nestas. Ademais, em alguns momentos, paraplantas
devalor unitario maiselevado, adisposi¢cdo apagar do comprador deter-
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mina, em boa parte, o preco praticado, o que resulta no aumento do
precomédiolocal.

Fonte: Resultados da Pesquisa.
Figura2 —Eficiénciadadistribui¢éo (Varejo) de plantas ornamentais no Rio de Janeiro.

O ultimo item analisado, que reline elementos ligados agestéo daempre-
sa, foi o de pior desempenho. Embora o perfil da organizagdo (quase
sempre familiar) e o formato do ponto de venda tenham sido classifica-
dos como elementos favoraveis ao bom desempenho do segmento de
distribuicéo de plantas ornamentais, ostrés quesitos de maior peso rece-
beram classificagdo desfavorével ou muito desfavoravel.

Ositens ‘ promocao e marketing’ e ‘ gestéo dos estoques’, classificados
como desfavoraveis, devem ser reavaliados, principal mente em termos
da atencéo a eles destinada. As a¢des de divulgac&o do produto, em um
periodo de francaexpansdo do consumo, sdo muito timidas e quase sem-
pre ligadas ao aspecto prego. Os esforgos despendidos na divulgacéo
em revistas de paisagismo e decoragdo, a excegdo do Horto das Palmei-
ras, séo pequenos. Assim, a ampliagdo do incentivo ao consumo, por
parte, inclusive, do consumidor de pequeno porte, deve ser objeto de
acdo mais direta
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No que se refere a gestdo dos estoques, a situacdo encontrada também
fol precéria, visto que praticamente inexistem control es sistematizados
dos custos de producéo e o fluxo financeiro é, de certa forma, tratado
informalmente. Embora a situacdo se apresente com muitas nuances
entre as empresas visitadas, € certo que melhorias nesse setor trariam
beneficiosimportantes para a competitividade e eficiéncia do segmento
vargjistade plantas dejardim.

4. Consideracdesfinais

A observacdo dos diferentes elementos constitutivos da cadeia de plan-
tasem vaso e ornamentais, no Rio de Janeiro, evidenciou aexisténciade
um importante conjunto de fatores que influem positivae, ou, negativa-
mente, e em magnitudes di stintas, na eficiénciadesse segmento. No caso
do Setor de Distribuicéo das Flores, os resultados da pesquisa indicam
gue apenas o direcionador estrutura de mercado contribui, de forma po-
sitiva, paraaeficiénciado segmento de distribuicdo dacadeiadeflorese
plantas em vaso no Rio de Janeiro, mesmo assim apenas no subsegmento
do vargjo. Essa representacdo retrata a situacdo precaria do processo
de comercializacdo desses produtos no Estado.

O bom desempenho do subsegmento varegjista esta atrelado a fatores
como mix de produtos e escala, adequados as necessidades de consu-
mo; localizacdo privilegiadados pontos de venda; e baixo indice de con-
centracdo. Ja no subsegmento atacadista, a desorganizacdo do processo
de comercializacdo, aliada aausénciade um plangjamento de ofertaque
garantao fornecimento de variedades adegquadas aos comerciantes, acaba
por dificultar o desempenho do setor.

No caso da Distribuicdo de Plantas Ornamentais, esta se concentra no
segmento vargjista, jaque praticamente inexistem compras em atacado.
Grandes volumes (superiores a mil plantas) sdo adquiridos esporadica-
mente e, quando isso éfeito, quase sempre a aquisicdo combina plantas
produzidas no Rio de Janeiro e Sdo Paulo. Assim, os comentarios aqui

279



REVISTA DE ECONOMIA E AGRONEGOCIO, VOL.1, N° 2

delineados e sumarizados referem-se, em exclusivo, a comercializacéo
das plantas junto ao publico consumidor, nesse caso, quase sempre cons-
tituido de paisagistas.

Dentre os cinco direcionadores considerados, apenas agestéo foi avali-
ada como entrave acompetitividade e eficiénciado segmento. Emborao
perfil da organizacéo (quase sempre familiar) e o formato do ponto de
venda tenham sido classificados como elementos favoréveis ao bom
desempenho do segmento de distribuicéo de plantas ornamentais, ostrés
guesitos de maior peso receberam classificacdo desfavoravel ou muito
desfavoréavel.

Ositens ‘promocao e marketing’ e ‘ gestéo dos estoques’, classificados
como desfavoraveis, devem ser reavaliados, principalmente pela aten-
¢cdo aelesdestinada. Asacdes de divulgacdo do produto, em um periodo
de francaexpansédo do consumo, sdo muito timidas e quase sempreliga-
das ao aspecto preco. Os esforgos pela divulgacdo em revistas de
pai sagismo e decoracao, a excecao de apenas uma das empresas entre-
vistadas, s80 pegquenos, razéo pelaqual aampliacdo do incentivo ao con-
sumo, por parte, inclusive, do consumidor de pequeno porte, deve ser
objeto de acdo mais direta.

Por fim, osrecursos humanos (que envolvem tanto mao-de-obragerencial
guanto operacional) foram o subfator de pior desempenho no segmento,
sendo classificado como muito desfavoravel acompetitividade e eficién-
cia do segmento. De fato, 0 que se observou foi baixa qualificacdo da
ma&o-de-abra, principalmente a operacional. Os gerentes, quase sempre
0s proprios donos das chécaras produtoras, tém boa noc¢do, ainda que
empirica, de atendimento, mas houve muitas quei xas quanto aqualidade
da méo-de-obra disponivel para trato direto com as plantas (colheita,
embel ezamento, empacotamento, etc).

Os empregados, quase sempre pessoas sem gualquer treinamento, aca-

bam recebendo informagdes basi cas dentro das empresas, sem que exista
formalizac8o desse processo. Em muitos casos, trata-se de pequenos
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lavradores, que buscam melhoria de renda e, ou, desempregados sem
gualquer prética anterior com a agricultura. Assim, esforcos que visem
gualificar esses trabalhadores em tratos de jardinagem e atendimento
basico, uma vez que, eventualmente, eles recebem os clientes, seriam
muito proveitosos.
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