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Competitividade da floricultura transmontana
Realidade ou ficcao?

por Anténio Fernandes

fla regido portuguesa de Trds~os-Montes, o negdcio da floricultura estd em franco crescimento baseado
numa estratégia de penetracdo de mercado. fipesar da adversidade dos factores climatéricos,
de concorréncia nacional e europeia e do poder dos clientes, hd uma oportunidade clara
para o empreendedorismo de jovens agricultores.
Estratégias como inovacdo, desenvolvimento de mercado e desenvolvimento de produto sao capazes de moldar
o futuro da floricuttura transmontana.

Palavras-chave: Floricultura, Trés-os-Montes, Andlise SWOT, Vector Crescimento, Forcas Competitivas

fadto de o adividade floricola
diferir grandemente dos sis-
temas tradicionais de agricul-
tura na regido de Trds-os- Montes e
Alto Douro (TMAD) confribuiu, de
forma decisiva, para a realizacgo
do estudo que serve de base a este
artigo, pois, nesta perspectiva, a

floricultura surge como uma activi- &5

dade inovadora. Outro aspecio relevante é o facto de esta
actividade se enguadrar perfeifamente nos objectivos da Politica
Agricola Comum, no medida em que aumenta a diversificacéo
e, dessa forma, tforna os agricultores menos dependentes dos
actividades ditas tradicionais.

Apesar da proliferagdo de estufas a que se assistiu durante
a década de 90 do século passado, pouco foi feito para se
estudar a situago da floricultura em TMAD. Grande parte
da informagéo disponivel provinha da observacdio directa de
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consultores. Existia apenas um estuda,
conduzido por Gerry e Koenher
[1997), que pretendia apurar o perf

dos agricultores envolvidos na
expanséo da actividade, bem como de
investimento efectuado. Por isso, pareceu apre
priado examinar o competitividade da flo
cultura fransmontana na dptica dos floricultores.

Metodologia

A andlise extensiva mostrou ser o método mais adequade
por facultar o obtengdo de informagdo o partir do mai
numero possivel de floricultores. Esta premissa acabou pe
dar forme ao estudo e, em consequéncia, opiou-se pe
entrevista, por ser uma técnica que permite aumentar
nimero de respostas e obter dados mais fidveis. Assim,
eluborada uma entrevista estruturada que incluia questd
formuladas e ordenadas antecipadamente acerca do pes
do flericultor, da tipologia da exploraggo e da competifi
dade dao actividade, que, segundo o teste-piloto, fome
entre 20 e 25 minutos do tempo do floricultor. Além diss

para se conhecer a opinido do floricultor relativamen
determinadas questdes foi utilizada uma escala grade
variando entre 1 {nada importante) e 6 (muito importa
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ESTUDOS

Foi construida uma omostra aleatéria composta por 36
floricultores com base na lista telefénica, anudrios horto-frutico-
las e contactos pessoais, dada a impossibilidade de retird-la de
listagens existentes quer no IFADAP {Institulo de Financiamento
e Apoio ao Desenvolvimento da Agricultura e Pescas) quer na
DRATM (Direccio Regional de Agricultura de Trds-os-Montes).

Para Kotler e Armstrong (1991}, apesar de omostras
maiores proporcionarem resultados mais crediveis, é con-
siderada representativa uma amostra constituida por, pelo
menos, 1% da populagdo. Por isso, e dado que o amostra
representa cerca de 26% da populacdo em estudo, pode
afirmar-se que, quanto & dimenséo, é representativa,
Segundo Gerry e Koenhen ({1997), o populagéo €
homogénea, pelo que também a distribuicdo espacial
esquematizada na Figura 1 lhe confere representatividade,
na medida em que se espera que o amostra apresente carac-
terfsticas idénficas as do universo em estudo.

A resposta dos floricultores transmontanos foi excelente, &
que apenas um recusou a entrevista. Pode-se questionar o
facto de apenas se entrevistarem os floricultores, dando
eventualmente origem ao enviesamento dos resultados. No
entanto, obtém-se uma perspectiva Gnica, isto é, a perspec-
tiva de quem trabalha e investe na cultura de flores. Por isso,
quem melhor que os floricultores poderia analisar a activi-
dade floricola?

Figura 1
Distribuicdo espacial da amostra
Vila Pouca
M;;GU de Aguiar | Mirandela
o o 1 - o
Valpagos b /_ o Vila Flor
6% 3%
"~ Vila Real
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_ Sabrosa
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Chaves Lamego
36% 19%
~\ Moimenta da Beira
6%
Fante: Fernandes, 1999,
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Resultados

Como é visivel na Figura 1, 67% das respostas foram obti-
das no eixo Lamego-Vila Real-Chaves, onde esta actividade
surge com mais frequéncia, indo ac encontro da tendéncia
identificada por Gerry e Koehnen (1997). Difere apenas no
que diz respeito ao concelho de Mirandela, onde nao foi
possivel encontrar mais do que um floricultor, apesar de ter
sido visitado um total de cinco estufas, das quais quatro se
dedicavam exclusivamente & horticultura.

Perfil do floricuttor e tipologia das exploracdes

Qs floricultores transmontanos s@o, na sua maioria, jovens
agricultores {83%) do género masculino {75%) com elevados
niveis quer de formagdo quer de educacdo. No que diz
respeito & formacéo, pode dizer-se que a elevada formacao
formal {92%) é explicada pela obrigatoriedade da frequén-
cia de cursos de empresdrio agricola sempre que se submeta
ao IFADAP plancs de melhoria cujo montante exceda os
24,940 euros. Quanto & educagdo, ndo ha floricultores
analfabetos e, inclusivamente, 84% possuem habilitacdes
literarias co nivel do ensino secunddrio ou do superior,
atingindo este ultimo 17%.

Os floricultores sao, em geral, agricultores individuais
(83%), associando-se em apenas 17% dos casos, exercem o
sua actividade o fitulo principal (92%), isto €, despendem
mais de 50% do seu tempo a desenvolver esta actividade, de
onde retiram mais de 50% do seu rendimento, provando que
a floricultura é uma actividade com viabilidade econdmica.

Por fim, relativamente & forma de exploracao, as exploraces
floricolas comportam-se como as tradicionais, & que 67% sdo
do tipo familiar, ou sejo, mais de 50% da méo-de-obra
necessaria & exploracao é de origem familiar. A exploragdo
por conta prépria é predominante, representando 85% do
total, contribuindo para o desenvolvimento sdcio-econdmi-
co, que serd fanto maior quanto maior for o nimero de
exploragdes por confa prépria, devido & maximizagdo do
uso dos factores de producdo por parte do empresario. A
drea média por exploracdo floricola situa-se em 0,43 ha,
verificando-se a inexisténcia de grandes diferengas face &
média nacional (0,53 ha) referida pelo IEADR (1995). Outra
caracteristica marcante deste tipo de exploracéo é a grande
proporcdo de drea irrigada {61%), diferindo significativa-
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0s floricultores sdo, em geral, agricultores individuais
(83%), associando-se em apenas 17% dos casos,
exercem a sua actividade a titulo principal (92%),
isto é, despendem mais de 50% do seu tempo
a desenvolver esta actividade, de onde retiram mais
de 50% do seu rendimento, provando que a floricultura
¢ uma actividade com viabilidade econdémica.

mente da realidade agricola regional, em que predomina o
sequeiro (80%).

fimbiente competitivo da floricultura transmontana

A andlise SWCOT referida por Freire (1997) permite, através
do conhecimento dos pontos fortes, pontos fracos, ameagas
e oporfunidades, saber se os floricultores tém uma atitude
pré-activa e se, em funcio dessa atitude, planeiam as
estratégias adequadas & prossecucéio dos seus objectivos. E
neste confexto que, na Figura 2, se apresenta o ambiente
externo e interno & floricultura transmontana.

Figura 2
Matriz SWOT

fonte: Fernondes, 1999,

O conhecimento do ambiente externo e inferno permite
visualizar o futuro com os pés bem assentes na terra e, dessa
forma, delinear os planos de acgdo adequados aos objectivos
propostos e aos recursos disponiveis. Por isso, & visualizac@o
do futuro corresponde a opcao por determinada estratégia.
Assim sendo, a inovagdo (3,6), o desenvolvimento do mer-
cado (4,0), o crescimento concentrado (4,1) e o desenvolvi-
mento do produto (4,3} surgem como estratégias alternativas
capazes de modelar o futuro da floricultura transmontana. O
facto de a estratégia de crescimento concentrado se encon-
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trar num grupo homogéneo, do qual foz parte a esiratégia

de desenvolvimento do produto, poderd ser explicado pele
grande proporcao de floricultores que baseia a sua activi-
dade na monocultura do cravo.

O estudo da vantagem competitiva a que Porter (1984
alude permite saber que actividades auxiliares e principais
proporcionam um melhor desempenho, possibilitando ¢
sua manuten¢do ou incremento. No caso da floriculture
transmontana, o vantagem competitiva parece residis
numa das actividades cujas médias néo s@o significative
mente diferentes, tais como investigacdo e desenvolvime
to, infra-estrutura, inputs, outputs, produgtio e recursos
humanos.

0 facto de a estratégia de crescimento concentrado
se encontrar num grupo homogéneo, do qual faz park

a estratégia de desenvolvimento do produto, poderd

ser explicado pela grande proporcdo de floricultores
que baseia a sua actividade na monocultura do cra

Das cinco forcas competitivas de Porter {1986), o pode
negocial dos clientes & aquele que mais preocupa os floricuk
tores (5,7). Este facto tem que ver ndo s6 com a grand
dimens@o dos clientes mas também com o vinculo juridic
resultante do contrato realizado com as empresas espanhe
las, que se verificou serem os clientes mais importantes. A
ameaga de produtos substitutos parece ser a forca que ¢
floricultores menos temem, cifrando-se a sua média em 2,8
As restantes forcas, isto &, a omeaca de novas entradg
(4,6), a rivalidade entre os floricultores (4,9) € o poder nege
cial dos fornecedores (4,9) formam um grupo homogénes
no qual se retnem as forcas consideradas bastante impe
fantes por parte dos floricultores.

Finalmente, para se conhecer a posicdo da actividag
floricola transmontana face ao futuro, usou-se o concei
de vector de crescimento, que Ansoff (1977) considera um
das componentes da estratégia. Na opinido dos flori
tores, o vector crescimento associado & actividade assel
em duas estratégias bdsicas: a penetragdo e o desenvo
mento de mercados, representando 75 e 25%, respective
mente. De facto, apesar das experiéncias que alguns culfi
vadores de flores estdo a levar a cabo com novos prod ;
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Grande parte da producdo € canalizada
para as empresas espanholas e parte para a venda
directa, sendo estes os principais canais
de comercializacdo. Neste contexto, a Unido Europeia
surge como o principal mercado, quer de origem
das matérias-primas quer de destino da producdo.

fos, esles pensam que o desenvolvimento da actividade
passa pela aposta nos produtos actuais. Relativamente aos
mercados, a situagdo altera-se, uma vez que 25% opinam
que, para que a actividade floricola continue a crescer,
terGo de considerar a hipétese de venderem os seus pro-
dutos em mercados mais sofisticados, onde o poder de
compra é maior.

Conclusdo

Jovens agricultores transmontanos foram os actores do
acentuado crescimento da floricultura regional na década de
1990. Como resultado da dindmica de investimento e da
especializacGo dos floricultores, a producdo de flores tem
vindo a aumentar a um bom ritmo. Apesar disso, o elevado
poder negocial dos clientes e as vendas efectivas inferiores
&s esperadas sdo factores que condicionam a rentabilidade
das exploragdes floricolas. Tal situagdo poderd, no futuro,
representar a perda de atracggo da floricultura e o conse-
quente abrandamento do crescimento desta actividade.

A floricultura em TMAD tem especial expressdo no eixo
Lamego-Vila Real-Chaves, onde se podem observar estufas
que permitem a obtengdo de uma produgéo floricola basea-
da essencialmente em flores e seus botées, em que a mono-
cultura do cravo assume especial relevancia. Grande parte
da producdo é canalizada para as empresas espanholas e
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parte para a venda directa, sendo estes os principais canais
de comercializagéo. Neste contexto, a Unido Europeia surge
como o principal mercado, quer de origem das matérias-pri-
mas quer de destino da produgéo.

Finalmente, o futuro da floricultura transmontana parece
residir no aumento do poder de compra dos consumidores e
na possibilidede de obtencdo de subsidios em capital a
fundo perdido. Porém, tais oportunidades poderdo nédo ser
suficientes para atrair mais jovens a uma actividade em que
ameagas como a concorréncia nacional e da UE se fazem
sentir com maior intensidade. Ao nivel interno, o bom escoa-
mento da produgao surge como um ponto forte da floricul-
tura, sendo a dependéncia econémica da actividade e das
empresas espanholas as principais preocupagdes dos pro-
dutores floricolas. Como consequéncia disso, o vector
crescimento assenta na penetracdo de mercados, surgindo
a melhoria do produto, o crescimento concentrado, o
desenvolvimento de mercado e a inovagdo como estraté-
gias alternativas capazes de modelar o futuro da floricul-
tura transmontanc, @
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