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O NEGOCIO DAS FLORES
EM TRAS-OS-MONTES E ALTO DOURO

ANTONIO JOSE GONGCALVES FERNANDES

INTRODUCAO

O facto da actividade floricola diferir grandemente dos sistemas tradicionais de
agricultura na regifio de TMAD contribuiu, de forma decisiva, para a rcalizagio do
estudo que serve de base a este artigo pois, nesta perspectiva, a floricultura surge
como uma actividade que, segundo Bourgeecis (1991), tem um caricter inovador.
Qutro aspecto relevante é o facto da actividade se enquadrar perfeitamente nos objec-
tivos da Politica Agricola Comum na medida em que a opgfio pela actividade permite
fazer uso da diversificaciio e, dessa forma, tornar os agricultores menos dependentes
das actividades ditas tradicionais.

Apesar da proliferacic de estufas a que se assistiu durante a década de 90 do
século passado, ponco foi feito para se estudar a situacgfo da floricultura em TMAD.
Grande parte da informagao disponivel provinha da observagfio dirccta por parte de
consultores. Existia apenas um estudo, conduzido por Gerry e Koenhen (1997) que
pretendia apurar o perfil dos agricultores envolvidos na expansio da actividade, bem
como do investimento efectuado. Para levar a cabo tal estudo, recolheram dados
qualitativos e quantitativos a partic de projectos de investimento submetidos ¢ apro-
vados pelo IFADAP (lnstituto de Financiamento e Apoio ao Desenvolvimento da
Agricullura e Pescas) entre 1990 e 1995, Assim, dado o inferesse gque a actividade
tem vindo a despertar, pareceu apropriado examinar a pritica da floricultura numa
perspectiva alargada e real.

Qual foi a metodologia adoptada?

Depressa se decidiu que a andlise extensiva era o método muis adequado por
permitir a andlise de uma amostra representativa do universo de floricultores da
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regifio, facultando a obtenciio de informacfo a partir do maior nimero possivel de
floricultores. Esta premissa acabou por dar forma ao estudo pois apesar do questio-
nirio enviado pelo comreio apresentar algumas vantagens, segundo Quivy ¢ Campe-
nhoudt {1992) ¢ Kotler e Armstrong (1991), esta técnica limita a taxa de resposta.
Pelo contrério, a entrevista permite aumentar o nimero de respostas e a obtengio de
respostas mais fidveis. Consequentemente, optou-se pela abordagem através da entrevista.

Foi elaborada uma entrevista estruturada com 6 paginas que incluia quesides
formuladas e ordenadas antecipadamente por, segundo Ghiglione e Matalon (1992),
conduzir os inquiridos a escolher, de uma série de hipdteses previamente estabelecidas,
g sitnagfio que melhor exprimia a sva realidade. Para além disso, para se conhecer a
opinido do floricultor relativamente a determinadas questdes foil utilizada uma escala
gradativa que variava entre 1 (nada importante) e 6 (muito importante). O guifio de
entrevista continha questdes acerca do floricultor, exploragio, instalagdes, produgiio,
marketing e vendas, investimento, financiamento e competitividade. Verificou-se atra-
vés de um teste piloto que, apesar de longa, a entrevista tomaria apenas 45 minulos
do tempo do floricultor.

Uma amostra aleatdria composta por 36 floricultores foi construida com basc
na lista telefdnica, anudrios horto-fruticolas e contactos pessoais dada a impossibili-
dade de a retirar de listagens existentes quer no IFADAP quer na DRATM (Dirccgéo
Regional de Agricultura de Tras-os-Montes). Para Kotler e Armstrong (1992), apcsar
de amostras maiores proporcionarem resultados mais crediveis, considera-se repre-
sentativa uma amostra constituida por pelo menos 1% da populagio. Por isse, ¢ dado
que a amostra representa cerca de 26% da pepulagio em estudo pode-se afirmar que,
quanto 4 dimensio, € representativa. Segundo Gerry e Koenhen (1997} a populagio ¢
homogénea pelo que, também a distribuigiio espacial que se pode obscrvar na Fig. 1,
lhe confere representatividade na medida em que se pode esperar que a amostra
apresente caracteristicas idénticas as do universo,

Vila Pouca de Mrandela Yila Flor

Vila Real

Aguiar 39, 3%
M.Jr(;a 90/0 12°/D
3%, Sabrosa
3%
Valpagos Lamego
6% 19%
Chaves
36% Moimenta da
Beira
6%

Fonle: Fornamles, 1999,
Fig, 1 — Distribuicdo vspacial da amaostra

A resposta dos tloricultores transmontanos foi excelente jd que apenas 1 flori-
cultor recusou a entrevista. Pode-se questionar o facto de apenas se entrevistarem os
floricultores, o que pode enviesar os resultados, No entanto, obtém-se uma perspectiva
(inica, isto ¢, a perspectiva de quem produz flores, Por isso, quem mclhor que os
floricultores poderia analisar a actividade florfcola?
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APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Como se pode ver na Fig. 1, 67% das respostas foram obtidas no eixo Lamego-
-Vila Real-Chaves, onde esta actividade surge com mais frequéncia, indo de encontro
i tendéneia identificada por Gerry ¢ Kochnen (1997), diferindo apenas ne quc diz
respeito ao concelho de Mirandela, onde nide foi possivel encontrar mais do que um
floricultor, apesar de terem sido visitadas um total de cinco estufas, das quais 4 se
dedicavam exclusivamente 4 horticultura.

Qual é o perfil do floricultor e a tipologia das exploracoes?

(s floricultores transmontanos sfo, na sua maioria, do género masculino
(75%). Geralmente, sfio jovens agricultores (83%), isto &, possuem entre 18 ¢ 40
anos. Apenas 17% tém entre 41 e 64 anos.

Registam-se niveis elevados no diz respeito quer a formagdo. quer & educagiio
dos floricultores. Asgim, verifica-se que 92% dos inquiridos possuem formagio for-
mal, isto é, possuem curso de formagio profissional devidamente certificado. Esta
siluaglio ¢ natural atendendo & obrigatoricdade da frequéncia de cursos de empresério
agricola sempre que se submetam planos de melhoria ao [FADAP cujo moentante
exceda os 24940 €. 84% dos floricultores possuem habilitagdes literdrias ao nivel do
ensino secundario ou superior, atingindo cste ultimo a citra de 17%. Assim, podc-se
dizer que os floricultores possucm habilitagdes superiores 2 média regional ¢, inclu-
sivamente, nacional (28%), onde o cnsino sccundirio e superior representavam, sc-
gundo o INE (1993), cm 1991, 21% ¢ 7%, respectivamente. E de notar o lacto de
niio existirem floricultores analfabetos.

Os floricultores sfio, em geral, agricultores individuais (83%), associando-se em
apenas 17% dos casos. Dos agricultores associados, todos adoptam a forma juridica
de socicdades civis sob a forma comercial. Regra geral, o agricultor exerce a sua
actividade a titulo principal (92%), isto €, gasta mais de 50% do seu tempo a desen-
volver esta actividade, donde retira mais de 50% do seu rendimento (Ministério da
Agricultura, 1995), provando que a floricultura ¢ uma actividade com viabilidade
economica,

Relativamente & forma de exploragiio, as cxploragfes floricolas comportam-sc
como as tradicionais jd que 67% das cxploragbes sdo do tipo familiar, ou scja, mais
de 50% da mio-de-obra necessiria 4 exploragio € de origem familiar, A exploragiio
por conta prépria ¢ predominante, representando 85% do total das exploragdes con-
tribuindo para o desenvolvimento socio-ccondmico que serd tanto aior, quante maior
for o ndmero de exploragbes por conta prépria devido 4 maximizagdo do use dos
factores de produgiio por parte do empresdrio. O arrendamento € praticado por ape-
nas 17% das exploragBes o que permile reduzir o absentismo nesta possibilitando,
simultaneamente, a obtengfo de rentabilidades médias ou altas.

Cada exploraciio tem, em média, 2,4 trabalhadores permanentes, sendo quc
73% sido do género feminino e apenas 27% do género masculino. Note-se que a
propor¢io registada pelo INE (2001) para os produtores agricolas € de 23% e 77%,
respectivamente. A justificacio poderd residir no caricter inovador da actividade,
concorrendo para uma maior taxa de actividade das mulheres no sector primdrio.
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Grande parte dos wabalhadores permanentes (55%) pertencem ao escalio etirio dos
jovens agricultores, estando os restantes 45% englobados na classe dos 41 a 64 anos.
Assim sendo, a média dc idades € de 40 anos. sendo esta bastante superior a registada
pelos floricultores (33 anos). Também relativamente ao bindmio educacgio/formacdc
existern difcrengas substanciais, as quais se pautam por uma formacgio formal incipi-
ente (14%), sendo predominante a formagfo adquirida através da experi&ncia profis-
sional. A tendéncia mantém-se quando analisade o nivel educacional ji que 69% dos
trabalhadores permanentes possuem apenas o ensine bésico, representando o ensino
secunddrio e superior, 27% e 5%. respectivamente.

A drea média por exploragio da cultura floricola cifra-se em 0.43 ha, verificando-
-s¢ 4 incxisténeia de grandes diferencas face & média nacional (0,53 ha) referida pelo
IEADR (1995). Outra caracteristica marcante deste tipo de exploragdo & a grande
proporgio de drea irrigada (61%), diferindo significativamente da realidade agricola
regional, onde predomina o sequeiro (80%). Por fim, pode-se afirmar que o grau de
mecanizagio € bastante baixo ji que apenas 17% dos floricultores possui tractor.
Apesar disso, demonstra-se que as mdquinas sfo usadas racionalmente jd que, néo
cxistindo grande necessidade em mobilizar o solo, a grande maioria (83%) recorre
ac alugucr de maquinas. Para além disso, a pequena dimensio (75% possui menos
de 1 ha) aconselha ao uso de miquinas de menor poténcia, indo a preferéncia dos
floricultores para os motocultivadores.

Que tipo de instalacdes sio usadas na produgio floricola?

Dadas as condigdes adversas proporcionadas pele clima transmontano, a totali-
dade dos floricultores rccorrem a0 uso de estufas de modo a minimizarem o efeito
desta ameaga. Destes, 83% usam estufas climatizadas sendo que 20% apenas usa
aquecimento ¢ 80% utiliza sistemas que combinam o aquecimento e a ventilacio.
Portanto, nota-s¢ o predominio de sistemas mais baratos em detrimento de sistemas
mais sofisticados ¢ caros referidos por Matallana e Montero (1995), como a refrige-
ragfio, a ventilagfio forgada ou a humidificagdo.

Quanto as vantagens do uso de estufas, indicadas por Cermefio (1990), os flori-
cultores consideram que o cultivo fora de época € o factor preponderante, sendo a
qualidade um factor considerado importante, a que nio serd alheio o facto desta ser
um dos principais objectivos da OCM (Organizacio Comum de Mercado) a que Langa
(1987) faz referéncia.

Relativamente fs desvantagens do uso de estufas apontadas pelo mesmo investi-
gador verifica-se que a disponibilidade de 4gua e a proximidade da energia eléctrica
sdo as razdes subjacentes a localizagio da estufa consideradas mais impertantes e
cujas médias nfo diferem significativamente entre si. De facto, a proximidade aos
mercados quer de origem das matérias-primas, quer de destino da producfo surge
como a desvantagem menos importante uma vez que nfo existem diferencas signiti-
cativas entre esta e outras razdes que, & partida, se afiguravam de menor importincia.

Em TMAD, os floricultores usam, na globalidade, estufas com estrutura em
ferro, havendo maior diversidade no que diz respeito ao tipo de cobertura. Assim,
8% dos inquiridos tém, simultaneamente, estufas em plastico e vidro e 17% em
polictileno e plastico. Apesar disso, o material de cobertura mais usade € o pelietileno
(58%), de menor durago e menor custo. Existem ainda floricultores (17%) que optam
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pelo plastico ji que se trata de wm material mais duradeuro, ainda que mais caro,
A predomindincia de estufas de tecto curvo é notéria j4 que 92% dos floricultores
inquiridos prefere este tipe de estufa, sendo que, apenas 8% usam, simultaneamente,
estufas de capa simples a duas dguas e de tecto curvo. Note-se que, segundo Langa e
outros (1988) e Bettencourt (1990), a nivel nacional predondnam as estufas nfo cli-
matizadas, de capa simples a duas dguas com estrutura em madeira e cobertura em
polietileno.

O estudo das ruzdes subjacenies i escoltha do tipo de estufa referidas por Alpi e
Togneni (1978), tais como: resisténeia, mecanizagfo, ventilagio, economia de custos
¢ cstanquecidade a4 chuva revelaram a inexisténcia de diferengas significativas entre
as suas médias. Assim sendo, pode-sc afirmar que, estatislicamente, tais razdes assu-
mem igual preponderdncia na tomada de decisdo acerca do tipe de estufa a adoptar.
Por isso, e dada a grande profiferacio da estufa de tecto curvo, pode deduzir-se que
este tipo de estufa responde mais adequadamente ds necessidades dos flaricultores.

Finalmente, o estudo dos factores climatéricos a ter em conta na orientacfio da
estufa revela a inexisténeia de diferengas significativas nas médias obtidas para o
vento, a temperatura e a luminosidade. De facto, esta situagdo vem de encentro a
opinio de Matallana e Montero (1995) e Cermeifio (1990), os gquats defendem a
importdncia de todes eles na medida em que as estufas se devem orentar de forma
a: evitar ventos fortes que possam provocar a destruicio das estruturas e coberturas;
evitar ventos frios que possam provocar uma refrigeragio excessiva ou uma maior
necessidade de aquecimento; aproveitar ao midximo a expesi¢io solar ¢, dessa forma,
maximizar o efeito de estafa e, aproveitar da methor forma a luminosidade ja que
estd directamente relacionada com o crescimento vegetativo,

Que produzem? Como o fazem?

Como sc¢ pode ver na Fig. 2, os produtos florfcolas mais importantes sio, sem
duvida, as florcs e seus botdes j4 que a média apurada para as floves & significativa-
mente diferente da registada para os restantes produtos. A produg@ie de bolbos revela
ter alguma importincia, registando wma média de 3,42, Os restantes produtos consi-
derados revelam ser produtos sccunddrios dada a sua pequena importincia no total
da producfio. Alids, este resultado vem de encontro & opinifo de Gama (1996) que se
referc & dependéncia de Portugal, em termos de importagdes, rclativamente a material
vegetativo e juovenil.

Estacas e enxerios

Plantas vivas {ornamentais} [

Flantas vivas (juvenis)

Bolbos

Flores e seus botdes

Fomte: Ferpandes, 1999,

Fig, 2 - Importincia dos produtos floricolas



Tal como foi oportuno verificar, as flores de corte sfo o produto floricola com
maior relevincia na regifio de TMAD o que, de acordo com Barbio (1996}, vai de
encontro i tendéncia nacional. No entanto, pde-se a questdo, que flores sio produzi-
das? E qual a sua importdncia no total da produciio? O estude desta varidvel mostra
a grande dependéncia dos floricultores relativamente ao crave e, conscquentemente,
grande risco de negécio. Fsta dependéncia ¢ tanto mais relevante, quando 50% dos
floricultores se dedicam a esta monocultura. Os restantes 50%, para além de produ-
zirem cravos, estiio a proceder a experiéncias com outras espécies, nomeadamente, a
gerbera & a rosa com o objectivo de verificar a rentabilidade das mesmas. Ainda
neste contexto, 17% dos floricultores referiram a produgio de outras flores, tais
como a cravina e o fitium, e 8% referiram-se & produgdo de fetos, vivazes e gladiolos.
Por dltimo, o crisintemo € a espécie que, scgundo os floricultores, tem uma impor-
tincia relativa menor. Também no que diz respeito 4 produgie de bolbos, o gladiolo
¢ o lilium se destacam, revelando serem os bolbos mais produzidos na regide.

O estudo dos mercados origem das matérias-primas mostra, numa primeira
fase, que existem diferencas significativas cntre as médias dos mercados locais,
regionais, nacionais e da Uniio Europeia. O mercado da Unifio Europeia assume-se
como o mercado mais importante com uma média de 4,91, sendo significativamente
diferente. Os outros mercados revelam ter médias homogéneas, isto €, mostram a
inexisténcia de diferencas significativas entre as médias registadas para o mercado
nacional {2.17), mercado regional (2,33) ¢ mercado local (2,5).

Cerca de 63% dos floricultores adguirem as suas matérias-primas na Unido
Europeia. sendo que 70% o fazem exclusivamente na Espanha, possivelmente, devido
ao facto das trocas comerciais acontecerem com naturalidade entre regides transfron-
teiricas. Segundo o IMAIAA (1996) e GPPAA (1997), esta situagfio difere da tendén-
cia nacional j& que, a este nivel, o principal fornecedor € a Holanda com cerca de
70% das importacGes. seguido pela Espanha, ainda que a grande distincia, com cerca
de 10%. Dos floricultores que se abastecem cm rmais de um pais da Unido Europeia
(30%), comprova-se que a média registada pela Espanha (5,3} difere significativa-
mente da média da Alemanha (2,0). De facto, dentro dos paises fornecedores de
matérias-primas, a Espanha continua a ser um parceiro comercial bastante importante,
tendo a Itdlia, a Holanda e a Franga uma importincia média {3,7).

Relativamente aos pregos das matérias-primas verifica-se que as médias dos
factores explicativos considerados para a formacio do prego sio significativamente
diferentes, Assim, os floricultores consideram que os factores determinantes do prego
das matérias-primas sdo, por ordem decrescente de importincia: lei do mercado
{5,8), os custos de transporte (5,0), a existéncia de intermedidrios (3,3) e, por fim, a
interven¢io do estado (2,3).

No que diz respeito ao aprovisionamento das exploragdes floricolas, as empre-
sas espanholas da regido da Galiza sfo bastante importantes. Tal situagdo ocorre com
mais frequéncia no eixo Vila Real-Vila Pouca de Aguiar—Chaves. De facto, estas
empresas ¢ os mercados abastecedores surgem comeo entidades bastante (4.5) e media-
namente (3.9) importantes, respectivamente. Os armazenistas (3,1) ¢ a integragiio
vertical a montante (3,3) revelam uma importdncia abaixo da média, mostrando a
dependéncia dos floricultores relativamente aos seus fornecedores. Note-se que, para
42% dos floricultores, as empresas espanholas sfo, simultaneamente, a origem das
matérias-primas e destino da produgiio, o que condiciona a rentabilidade da exploragio.
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Como ¢ feito o escoamento da producio?

O esmuido dos mercados destino da produgfio revela a existénela de diferencas
significativas. Assim, apesar do mercade da Unifio Europeia ser mais importante
(4,3), a sva média ndo & significativamente difercnte da do mercade nacional (3,9) ¢
regional (3,5), justificande a inclusio destes mercados num grupo homogénco. QOutro
grupo homogéneo é formado pelos mercados que registaram menores médias, ou
seja, 0 mercado jocal (2,7) ¢ o regional (3,5). Note-se que 42% dos floricultores
comercializam os seus produtos, exclusivamente, no mercado interno. Os restantes
58% correspondem aqueles que comercializam os seus produtos nos mercados inter-
no e exierno, surgindo a Espanha como o pafs da Unifio Europeia cuja importincia,
como destino da predugio flericola transmontana, é muito grande.

A andlise dos circuitos de comercializagiic também regista a importincia das
empresas espanholas fornecedoras de apoio técnico e logistico, sendo a sua média de
4,5 (bastante importante). No entanto, verifica-se a inexisténeia de diferengas signifi-
cativas entre estas ¢ a venda directa, os mercados abasteccdores e as floristas. Apesar
da integracio vertical a jusante revelar pouca importincia no contexto global, 33%
dos inquiridos consideram-una bastante importante, denotando a tentativa de um mai-
or controlo sobre a comercializaciio ¢, como consequéncia disso, dos scus proprios
destinos.

Quanto ao tipo de distribuigiio adoptadoe pelos fioricultores, verifica-se a inexis-
téncia de diferengas significativas entre as médias. No entanto, é de notar que 42%
dos inquiridos apenas usam um dos tipos de distribuigio referides por Caldentey e
outros (1987), cabendo 33% & distribuicio exclusiva e 9% 2 distribuiglio selectiva.
Hste resultado poderd estar relacionado com o facto de alguns floricultores exportarem
toda a sua produgdo, o que justificaria a venda num sé ponto. Porém, os floricultores
que actuam nos diferentes mercados, usam difercntes estratégias de distribui¢io con-
forme o sen maior ou menor grau de adequagio a cada umn desses mercados.

Para o estude das vendas tem cspecial interesse a comparagio entre as vendas
realizadas e as previstas nos planos de melhoria submetidos ao IFADAP. Para isso,
apresenta-se o Fig. 3, da qual constam os escaldes de vendas ¢ respectivas propor-
¢des ¢, na qual se pode ver o aumento da proporgio de floricultores cujas vendas sc
situam em escales inferiores e vice-versa.

B>= 100000
100% 17 M50001 a 100000
80% | 25001 a 50000
B0%

12501 a 25000
40% |
| ®S001 & 12500
20%]
: [ <= 5000
e 1% ’ 8% .
Vendas Frevisionais Veandas Hectivas

Fonte; Gerry e Koelwen, 1997 & Fernandes, 1999,

Fig. 3 ~ Vendas previsionais vs. vendas efectivas (Euros)
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Se por um lado, a proporgio aumenta nos escaldes 5001 a 12500 e 12501 a
25000 € de 7% para 34% ¢ 38% para 50%, respectivamente. Por outro, o escalfo
dos 25001 a 100000 € diminui de 42% para 8%. Esta tendéncia reflecte uma quebra
das vendas efectivas face is previstas jd que as primeiras se cifram, em média, em
15750 € e as segundas em 33240 €, ou seja, as vendas realizadas sfio menos de
metade das esperadas. Porque sucederd tal situagdo? Admitindo boa f& por parte dos
promotores do investimento, ¢sta sitbacdo poderd dever-sc ao uso de cendrios muito
optimistas aquando da elaboragfo dos orcamentos conducentes 4 avaliagio do projecto.

Para complementar a andlise cfectuada 4s vendas anuais, inquiriram-se os flori-
cultores sobre os picos de vendas que acontecem ao longo do ano, tendo sido encon-
tradas diferencas significativas entrc as médias dos periodos considerados. A este
respeito, Langa (1988) refere a quebra de vendas entre Junho e Setembro devide &
concorréncia da produciio dos jardins. No entanto, faz referéncia a duas épocas de
grande consumo, a4 Primavera {Pascoa, Dia da mie e Dia dos Namorados), € o Inver-
ne (Natal, Dia de Todos os Santes ¢ Fim-de-ano). Como sc pode ver na Fig. 4, o
resultado do inquérito a este respeito €, mais ou menos, semelhante na medida cm
que a Pascoa, o Natal e o Dia de Finados sio periodos cm que hd um aumento
substancial da procura de flores.

Integragdo vertical a jusante

Armazenistas

Floristas

Mercados abastecedores
Vendadirecta b oo
Empresa fornecedera de apoia técnico & - - — —

Fonte: Fernandes, 1999,

Fig. 4 - Periodos de maiores vendas

Para Déric ¢ outros (1993), a conjugagiio da informagio recolhida acerca do
crescimento das vendas e da quota de mercado rclativa, permite proceder ao engua-
dramento da floricultura num dos 4 quadranies da matriz BCG (Boston Consulting
Group). O facte de 58% dos floricultores considcrarem que o crescimento das ven-
das € médio (33%) ou forte (25%) e que a quola de mercado é baixa permite situar
a actividade no quadrante dos dilemas. Assim, pode-se afirmar que a actividade, em
termos do seu ciclo de vida, se encontra na fase de lancamento caracterizada por
uma estratégia de expansio, implicando necessidades financeiras elevadas, fraca ren-
tabilidade dos recursos financeiros e cash-flow ncgativo.

Para além das dificuldades prdprias de uma actividade em expansio, alguns
factores podem constituir limitag8es ao desenvolvimento de um plano de marketing
que permita uma comercializagio eficaz dos produtos. O estudo desta questio revela
a existéncia de diferencas significativas entre as médias dos factores limitativos
enunciados por Caldentey e outros {1987). A Fig. 5 permite constatar que os proble-
mas relacionados com a pequena dimensdo, tais como o baixo volume de produgiio e
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0S recursos escassos, se aliam a outras preocupagbes como o isolamento e a distin-
cia aos centros de informagdo e i falta de mentalidade comercial. Note-se que, neste
contexto, ¢ tradicionatismo e a diferenciacio dos produtos sdo os factores menos
importantes. E uma posicdo perceptivel na medida em que, por um lado, a floricul-
tura € uma actividade inovadora e, por outro, é uma actividade em que a diferencia-
¢do de produtos ainda é incipiente ji que € bastante dificil encontrar caracteristicas
distintivas em produtos tdo homogéneos.

Tradicionalisma |-
Produtos pouso diferenciados
Disponibilidade de poucos recursos § T

Falta de mentalidade comercial

lsolamento e distancia aos centros de informagdo |
Yolumes de produgio baixos |-
Fequena dimenséo |-

Fonle: Fernandes, (999,

Fig. 5 - Importiincia das limitages av plano de marketing.

Para Kotler (1990), no desenvolvimento do plano de marketing deve dar-se espe-
cial énfase ao marketing-mix. O seu estudo revela a existéncia de diferengas signifi-
cativas entre as médias dos seus componentes. Assim, a média da variavel prego
(5,8) apresenta diferencas significativas relativamente 2o produto, 4 comunicagio ¢ a
distribui¢io, revelando a sua grande importincia. Alids, para Caldentey e outros
(1987), esta importincia extrema era a unica politica comercial levada a cabo petas
empresas agricotas,

Por fim, e dada a importincia da variivel preco, estudaram-se os factores que,
na opinido dos floricultores, contribuem para a formagfio do prego de venda tendo-se
verificado que a lei do mercado (5,17) difere, significativamente, de todas as outras.
Mais uma vez, se destaca a dependéncia face as empresas espanholas (3,58} pois
33% dos floricultores consideram estar, completamente, dependentes delas no que
diz respeito & formagio do prego a que vendem a sua produgio.

Como se processa o investimento e o respectivo financiamento?

Para responder a esta pergunta, convém relembrar que esta actividade estd, em
termos do seu ciclo de vida, na fase de lancamento a que corresponde uma estratégia
de expansio corroborada pelo grande mimere de floricultores que fizeram investi-
mentos nos iltimos 5 anos (92%). Destes, 83% instalaram-se pela primeira vez, sendo
que 17% ja estavam estabelecidos. Estes idltimos sfo diversificadores jd que se dedi-
cam também a outras actividades, nomeadamente, horticolas em forcagem. Dos flori-
cultores minimalistas (22%) existentes & data do estudo efectuado por Gerry e Kochnen
(1997), restam apenas 8%. Também os floricultores diversificadores se estdo a espe-
cializar pois dos 28% que tinham investido em floricultura, num contexto de diversi-
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ficagdo das actividades ja existentes na exploragfio, restam apenas 15%. A evolugio
agora descrita traduz-se num aumento do numero de floricultores especialistas de
50% para 77%. Esta evolugio poderd dever-se ao efeito de experiéncia, o qual terd
permitido verificar, por comparagde, os melhores resultados da floricultura face a
outras actividades agricolas quer alimentaras, quer ndo alimentares. Este facto €&
comprovado pelos dados do GPPAA (1999), onde se constata que, das actividades
vegetais e animais desenvolvidas na regifio agriria de TMAD, a margem bruty stan-
dard mais elevada, por actividade, ¢ conseguida pela floricultura.

Outra questio pertinente tem a ver com o montante do investimento. Segundo
Fernandes (1999), o investimento atingia, em média, 66340 €. coutra 32373 €. regis-
tados por Gerry e Koehnen (1997). Na Fig. 6 mostram-se as alteragdes sofridas na
distribuiciio por classes de investimento. Desta forma, identifica-se uma tendéncia de
concentragdo do investimento na classe dos 49881 a 74820 € pois esta representava,
em 1997 e 1999, 30% e 54%, respectivamente. Hd, de facto, uma homogeneizagio
do investimento podendo-se, segundo Gerry e Koehnen (1997), classificar estes flori-
cultores como grandes investidores.

P g [>99760
100% "
374821 a 99760
80%
s0% E 49881 a 74820
40%- i i W 24941 a 49880
20%1 /,./ 19% B <= 24940
0% +=
1997 1099

Tonte: Ternandes, 1999 & erry & Kochnen, 1997,

Fig. 6 — Montante do investimento (Euros)

Relativamente ao financiamento do investimento verifica-se a existéncia de dife-
rencgas significativas entre a média do financiamento com capital proprio e os restan-
tes tipos de financiamento. Comprova-se a importincia do financiamento com capital
préprio, correspondendo-lhe uma média de 5,6. Os fundos comunitdrios obtides no
dmbite do Regulamento (CEE) n.® 2328/91 sic a segunda forma de financiamento
mais importante (4,4). O crédite de fornecedores (1,8), o desconto comercial (2,1) e
0s empréstimos bancdrios (2,3) formam um grupo homogéneo que, os floricultores,
consideram como fontes de financiamento pouco importantes.

A razde pela qual os floricultores se financiam A custa de capital préprio poderd
estar ligada ao facto de 67% das exploragdes serem do tipo familiar. Tais empresas
caracterizam-se por terem cndividamento reduzido ou nulo que permite minimizar o
risco financeiro e, dessa lorma, conseguir a estabilidade dos rendimentos da familia,
Note-se que esta postura conservadora ndo permite a obtengdo de rentabilidades ele-
vadas associadas ao efeito de alavanca financeira. Para além disso, apesar do risco
financeiro ser baixo, a rentabilidade do investimento é média para 67% dos floricul-
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tores. Na mesma linha, o facto das vendas do cravo se manterem constantes ac
longo do ane (IMAIAA, 1997) poderd explicar a opgHo por esta monocultura. Neste
contexto, merece algum destaque o estudo dos factores que estimulam os jovens
agricultores a investirem na floricultura, Da andlise da varidncia efectuada aos factores
motivacionais considerados, resulta a existéncia de diferengas significativas entre as
suas médias.

Apoio juridico

Apoio téenico e logistico

Disponibilidade de capitais proprics

Acesso ainformagao

Apcio financeiro

Facil acesso a know-how

Fonte: Ternandes, 1999

Fig. 7 - Importincia dos factores motivacionais

Como se pode ver na Fig. 7, os floricultores associam os factores motivacionais
em dois grupos, mais e menos importantes. Tendo em conta o carficter inovador da
floricultura, um factor merece especial destaque - facil acesso a know-how. E sabido
que csta actividade nfio faz parte dos sistemas tradicionais de agriculiura ¢ que im-
plica, desde logo, a transferéncia de know-how que permifa o seu desenvelvimento.
Talvez por isso, este factor assume especial relevincia, registando a maior média
{4,5). Assim sendo, quais sdo as fontes de know-how privilegiadas? A andlisc da
varifineia mostra que as médias das fontes de know-how consideradas sfo, significati-
vamente diferentes. Por sua vez, o teste de Newman-Keuls permite verificar que a
média apurada para a formagio profissional €, significativamente, diferente das mé-
dias das outras fontes de know-fiow, sendo considerada bastante importante (5.4). Os
grandes produtores/grossistas (3.1), os fornecedores de inputs (3,6} e a experiéncia
profissional (3,6) revelam ter uma importincia média. As agéncias governamcentais
(2,0) e os projectistas (1,3) mostram ser pouco e nada importantes, respectivamente.

Qual é a competitividade da floricultura transmontana?

A andlise SWOT referida por Freire (1997) e Oliveira (1998) permite, atraveés
do conhecimento dos pontos fortes, pontos fracos, ameacgas e oportunidades, saber se
os floticultores tém uma atitude pré-activa e se, em funcdo dessa atitude, planciam
as estratégias adequadas A prossecucio dos seus objectivos. E neste contexto que, na
Fig. 8, se apresenta o ambiente externo e interno a floricultura.

(O conhecimento do ambiente externo ¢ interno permite visualizar o futuro cormn
08 pés bem assentes na terra e, dessa forma, delinear os planos de ac¢do adequados
aos objectivos propostos e aos recursos disponiveis (préprios ou alheios). Por isso, &
visnalizacio do futuro corresponde a opgio por determinada estratégia. Assim sendo,
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a inovagdo (3,6), o desenvolvimento do mercade (4,0), o crescimento concentrado
(4.1) e o desenvolvimento do produte (4,3} surgem como estratégias alternativas ca-
pazes de modelar o futuro da floricultura transmontana. O facto da estratégia de
crescimente concentrado se encontrar num grupo, do qual faz parte a estratégia de
desenvolvimento do produto poderd ser explicado pela grande proporgico de floricul-
tores gue baseia a sua actividade na monocultura do cravo.

Andlise interma | Pontos fortes | — Escoamente da produgio

Pontos fracos | — Dependéncia economica da actividade.
— Dependéncia das empresas espanholas.

Andlise externa | Ameacas: ~ Condigbes climatérica.

— Concorréncia nacional e da Unifo Europeia.
Oportunidades | — Aumento do poder de compra do consumidor,
— Fundos comunitdrios.

— Novos mercados.

— Matérias-primas mais baratas.

Fonte: Fernandes, 2002,

Fig. # - Matriz SWOT

A vantagem competitiva referida por Porter (1990} permite saber que activida-
des (auxiliares e principais) proporcionam um melhor desempenho, permitindo a sua
manutencdo ou incremento. No caso da floricultura transmontana, a vantagem com-
petitiva parece residir numa das actividades cujas médias ndo sfo significativamente
diferentes, tais como: investigagio e desenvolvimento, infra-estrutura, inputs, outpuis,
produgio e recursos humanos,

Das 5 forgas competitivas de Porter (1986) intcrvenientes na actividade, o poder
negocial dos clientes é a for¢a que mais preocupa os floricultores (5,7). Este poder
poderd advir nfo sé da grande dimensio dos clientes, mas também do vincule juri-
dico resultante do contrato realizade com as empresas espanholas que, se verificou,
serem 0s clientes mais importantes, aquando do estudo da comercializagio. A ameaga
de produtos substitutos parece ser a forga que os floricultores menos temem, cifrando-
-se a sua média em 2,8. As restantes forgas, isto €, a ameaca de novas entradas (4,6),
a rivalidade entre os floricultores (4,9} e o poder negocial dos fornecedores (4.9)
formam um grupe homogéneo no qual se reinem as forgas consideradas bastante
importantes, por parte do floricultor.

Finalmente, para se conhecer a posigio em que a floricultura transmontana se
movimenta, vsou-se o conceito de vector de crescimento que Ansoff (1977) considera
como uma das componentes da estratégia. Na opinido dos floriculiores, o vector
crescimento associado a actividade assenta em duas estratégias bisicas: a penetragio
e 0 desenvolvimento de mercados, representando 75% e 253%, respectivamente. De
facto, apesar das experiéncias que alguns floricultores estdio a levar a cabo com alguns
novos produtos, estes pensam, futuramente, assentar o desenvelvimento da actividade
nos produtos actuais. Relativamente aos mercados, a situagio altera-se ja que 25%
opinam que, para que a floricultura continue a crescer, terdo de considerar a hipdtese
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de virem a vender os seus produtos noutros mercados. Os novos mercados sdo tanto
mais apeteciveis, quanto maior a sua sofisticagio ¢ o seu poder de compra, por
exemplo, pafses do norte ¢ centro da Europa, Japdo e Estados Unidos.

CONCLUSAOQ

Jovens agricultores com elevada formagfo académica foram responsiveis pelo
acchtuado crescimento da floricultura transmentana na década de 90. Como resultado
da dinimica de investimente e da especializacde dos floriculteres, a produgio de
flores tem vindo a aumentar 2 um bom ritmo. Apesar disso, as vendas efectivas
ficamn aquém das previstas e o poder negocial dos clientes € grande, condicionando a
rentabilidade das exploragées floricolas que, no futuro, poderd representar a perda de
atractividade da tloricultura e consequente abrandamento do crescimento desta acti-
vidade.

Para além disso, a produgiio de flores em TMAD &, por um lade, impulsionada
pelas empresas espanholas que proporcionam apeio técnico e logistico, fornecem
maicrias-primas e asseguram ¢ escoamento da produgde, permitindo a redugio do
risco do negécio. Por ouiro lado, o vinculo contratual cria uma dependéncia, de tal
ordem, gue nfio permite ao agricultor tomar nas suas mfos a gestio da sua exploragéo.

A floricultura em TMAD tem especial expressio no cixo Lamego-Vila Real-
-Chaves, onde se podem observar estufas de tecto curvo, climatizadas com recurse a
aquecimento e ventilagio natural, com estrutura em ferro galvanizade e cobertura em
plastico ou polietilenc. Tais instalagbes permitem a obtengde de uma predugdo flori-
cola feity, essencialmente, & base de flores e seus botdes, onde a monocultura do
cravo assume especial relevincia. Parte da producio é canalizada para as empresas
cspanholas e parte para a venda directa, sendo estes os principais canais de comer-
cializagio. Por isso, nfo € de estranhar que o mercado da Unifio Europeia surja
como o principal mercado quer de origem das matérias-primas, quer de destino da
produgiio. Neste contexto, a Espanha assume um papel de destaque comeo parceiro
cometcial dos floricultores transmontanos jé que é neste pais onde, grande parte dos
floricultores, se aprovisiona ¢ vende a sua producgo.

Finalmente, o futuro da floricultura transmontana parece residir no aumento do
poder de compra dos ceonsumidores e na possibilidade de obtengfo de subsidios em
capital a funde perdido. Porém, tais oportunidades poderiio ndo ser suficicntes para
atrair mais jovens para uma actividade onde ameacas como as condigdes climatéricas
adversas e a concorréncia nacional e da UE se fazem sentir, cada vez, com maior
intensidade. A nivel interno, o bom escoamento da produgiio surge como um ponte
forte da actividade, sendo a dependéncia economica da actividade ¢ das empresas
espanholas as principais preocupagdes dos produtores floricolas. Talvez por isso, o
vector crescimento ird asseniar na penetragio de mercados, surgindo o desenvolvi-
mente do produto, o crescimento concentrado, o desenvolvimento de mercado e a
inovag3o com estratégias capazes de dar resposta ao cendrio acima apresentado,
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