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Para el desarrollo del comer- 
cio de omamentales el productor 
debe adoptar algunas posturas 
mercadológicas entre las cuales 
se puede citar: 

- aprender a considerar y a 
escuchar a los clientes, identifi- 
cando sus necesidades, o hacer 
que el cliente pida. 

- Aprender a identificar nece- 
sidades de los consumidores fina- 
les a través de encuestas periódi- 
cas. 

- Invertir en consumidores 
potenciales para el futuro, como 

Entre el productor y el consumidor 

Desarrollo del comercio 
ornamental en Brasil 

El presente artículo resume las estrategias a seguir desde el punto de vista 
del productor y el comerciante de cara a la venta de productos ornamentales, 

así como la situación actual del consumo en Brasil 

ductos florales a preMi'&íJ 
ratos. 

- Organizar mercados regio- 
nales, con un amplio surtido de 
productos para atraer al mavnr 
número de clientes. 

- Crear un momento d 
comercialización para el efecto de 
formación de precios, a través de 
la concentración de oferta y de- 
manda. 

- Limitar este momento de 
comercialización al menor tiempo 
posible para que las negociacio- 
nes se concreten. 

La implantación de quioscos de Rores y 
piantas facilita d acceso de las personas 

a los productos florales 

pueden ser las sociedades emer- 
gentes gracias a su mayor poder 
adquisitivo o el público infantil, a 
través de programas educativos. 

- Buscar consumidores de 
menor poder adquisitivo con pro- 

- r un fondo de publici- 
- - 1 1  faad y f iociún para inducir al 
. i . ~ o n s u i m i d o r  final a comprar flores 

- - - 
y plantas omamentales. - 

A b  - Divulgar la actividad de la 
~loncultura como una terapia anti- 
mtds y como herramienta para 

stimular la actividad creativa de 

- Organizar la información de 
la oferta de forma que el mercado 
pueda tener más claridad en las 
operaciones comerciales. 

- Promover cursos y clase 
de especialización para los diver- 
sos eslabones profesionales de la 
cadena de Agronegocios de la 
floricultura. 

1 Se deben aprovechar 
épocas o fechas para 

estimular el comercio de 
flores y plantas, principal- 

mente cuando se trata 
de momentos emotivos 

- Invertir en investigación y 
tecnología de producción, trans- 
portes y logística. 

- Aprender a identificar y 
atender las necesidades y especi- 
ficaciones de cada región. 

- Crear escuelas y centros 
- Atender las necesidades educativos para formar profesio- 

básicas del mercado, como son la m nales de la floricultura y el paisa- 
variedad de productos, el precio. ismo, además de técnicos en la 
la calidad, uniformidad, continiii- producción. 
dad, observaciones, pur 4 7. - Crear nuevos centros de in- 
credibilidad, novedad. L- vestigación para el sector, o forta- 

- Establecer conta con .rlecer las ya existentes. 
los distribuidores y p~ 1s de - . - Adoptar mecanismos de 

%. 
venta para detectar fallos y pro- lanzamiento de productos al mer- 
blemas en la cadena de distribr - cado usando las reglas básicas de 
ción y aplicar soluciones. marketing y publicidad. 



BRASIL 

Y '- 

Todosksmponentesdelacadena 
deben pmpararse para poder parücipar 

de f o m  competitiva en el mercado 

para interactuar en estos momen- 
tos ofreciendo flores y plantas 
como alternativa. 

- Crear expectativas en el 
mercado a través del lanzamiento 
de nuevos productos, además de 
implantar el hábito de ofrecer pro- 
ductos de tpoca/estación al con- 
sumidor. La sociedad consumido- 
ra es cambiante y fuertemente in- 
fluida por las modas. 

- Desarrollar e implantar un 
concepto de mercado futuro para 
ajustar el planteamiento de pro- 
ducción a las necesidades de con- 
sumo, porque existe un mercado 
más o menos fijo de demanda por 
época del año o que puede ser 
usado como base para la confec- 
ción de contratos y planteamien- 
tos de producción. 

El comercio 
y la sociedad del ocio 

El comercio de flores deberá 
adaptarse a una nueva realidad y 
buscar los nuevos espacios que 
las modas de la época nos ofre- 
cen. 

Esto significa que en primer 
lugar el comercio debe salir de una 
postura pasiva para entrar en una 
postura activa. Esto se puede 
conseguir haciendo un esfuerzo 
por acercarse al cliente identifi- 
cando los momentos en que el 
mismo es más propenso a gastar 
en elementos superfluos, obser- 
vando cómo y dónde compran 

W é n  se deben aprove- 
:har épocas o fechas para estimu- 
lar el comercio de flora y plantas, 
principalmeate cuando se trata & 
momentos emotivos @ia de la 
Madre, ciimplcaños, an ivey  
rios ..J. Hoy 53 dfa algunas carac- 

>erísticas de comportamiento de 
'los individuos identifican las 

oportunidades para el sector: 
- stress; es común percibir 

que las personas están cada vez 
más estresadas por el ritmo de tra- 
bajo y la presión del mercado y la 
competición entre y dentro de las 
empresas. 

- Ocio; cada vez más se per- 
cibe una preocupación por el ocio 
de las personas, inducitndolas a 
consumir cosas que les propor- 
cionen tranquilidad. 

- Ecologia/medio ambiente; 
la preocupación del ser humano y 
la toma de conciencia con la 
ecología y el medio ambiente hace 
que las personas busquen la pre- 
servación del verde y tengan flo- 
res y plantas en su residencia. 

- Creatividad; en el mundo 
competitivo un factor importante 
de diferenciación es la creatividad 
y el valor de asumir cambios. 

Todos los factores citados 
anteriormente pueden ser usados 
perfectamente para estimular el 
consumo de flores y plantas, in- 
duciendo a las personas a confec- 
cionar composiciones florales, a 

practicar la jardinería, a decorar 
los ambientes donde viven y tra- 
bajan y hacer de esto una terapia 
de relajación, y al mismo tiempo 
un mecanismo para estimular la 
creatividad. Es sabido que en cur- 
sos de capacitación profesional la 
pintura se utiliza como herrarnien- 
ta de relajación y estlmulo para la 
creatividad, donde los participan- 
tes expresan sus sentimientos en 
el momento de confeccionar un 
trabajo. 

Lo mismo se puede aplicar 
para el arte del paisajismo y el arte 
floral, pues no deja de utilizarse el 
lado creativo de las personas. 

La identificación de la explo- 
sión por parte de las ventas de 
flores y plantas indica que hay 

%l comercio de flores 
aeberá adaptarse a una 
nueva realidad y buscar 
los nuevos espacios que 

las modas de la época nos 
ofrecen. Para empezar, 
el comercio debe salir 
de una postura pasiva 

para entrar en 
una postura activa 

muchas oportunidades que pue- 
den ser conquistadas. Uno de los 
parámetros para esta constatación 
es la venta ambulante hecha por 
camellos en las calles y esquinas, 
atendiendo a una clase social con 
renda menor. Estos camellos pue- 
den mostramos los medios a utili- 
zar para aumentar la venta, y al 
mismo tiempo indican un fenóme- 
no importante, y es que la clase 
pobre también gasta en flores y 
plantas. 

Es importante recordar que las 
flores significan emociones. Las 
vendedoras femeninas son mucho 
más hábiles para esta tarea. 
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El sector profesional Entre las diversas medidas 
y el aumento del consumo tomadas para aproximar al máxi- 

El sector profesional de la mo las regiones de consumo y 
floricultura de Brasil prornugvs - así agilizar el flujo de informacio- 
el consumo r g l r d i a e H i 2  nes y optimizar la logistica se 

hcuentra la implantación de 

7 t3~posWnts: plantas ornamentales y 
-%&ola, Faia k e a i  - .  rios en grandes metrópo- 

\ .  
B anas o la implantación de 

calidad de los 

- Enflor, Encuentro Nacional 
de Floristas-Feria para Profesiona- 
les del Arte Floral en Holambra posrecolecci6n y ay 10- 
(anual). gística puede la 

- Hortitec, Feria para Profe- durabilidad de los p ductos y 
sionales de la Horticultura, en minimizar las pérdida ' en la ca- 
Holambra (anual). dena. Además, se ha idplantado 

Las ferias y exposiciones re- un sistema Disk-Flores para la 
gionales son promovidas en los venta de flores y plantas por te- 
principales centros de consumo léfono, apoyado por medios de 
del país por las asociaciones y en- comunicación y escritos de gran 
tidades de clases regionales. poder de divulgación. 

El establecimiento del tele- 
márketing también puede estimu- 
lar el consumo, buscando los da- 
tos especiales de los consumido- 
res en el censo, como por ejemplo 
la fecha de cumpleaños, el aniver- 
sario de boda, etc. 

El registro de los gerentes y 
directores de departamentos de 
recursos humanos de las empre- 
sas puede ser una forma de entrar 
en las empresas y ofrecer sus ser- 
vicios de arreglos y composicio- 
nes florales para: 

- decorar ambientes 
- cumpleaños 
- días conmemorativos de 

miembros del personal 
- terapia anti-estrés (relaja- 

ción y como mecanismo para esti- 
mular la creatividad). 

La implantación de quioscos 
de flores y plantas en las entradas 
de las áreas residenciales para fa- 
cilitar el acceso de las personas a 
los productos florales también 
puede estimular el consumo. 

La decoración de ambientes 
y escenarios de películas de tele- 
visión es una forma de merchandi- 
sing alternativo que puede inducir 
a las personas a percibir la belleza 
de un ambiente decorado con flo- 
res y plantas. 

Se han implantado Cash & 
Canies regionales para la raciona- 
lización de los costes de transpor- 
te, y para ofrecer a los puntos de 
venta y a los consumidores las 
mejores alternativas de variedad 
de productos y precios. 

Para concluir, se entiende 
que las tendencias mundiales son 
la información, la integración, la 
Iniram8tb, Intemet y el inglés 
(m tourl. cinoo "ies"), y que todos 
bs c 6 m p o n w  de la cadena se 
Qebag p p a ~  pata poder patici- 
par do f o x n ~  cmhmdtiva en este 
maado. 

La subasta de Hdambra, a modo de las existentes en Hdanda, es la encagada 
de comerdalkar gran parte de la p r o d M  de flores y plantas de Brasil. 

Ademas ,me l t i emposehamverodoene l~de~ iónde fe r iac ,  
-Y- 


