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La adaptación de producción
y comercialización de pensamientos

y primu/as a la situación de/ mercado
actua/ pasa necesariamente

por la creación de valor añadldo.

Producción y marketing
de prímula y viola

^ NICO DE HAAN Y JAN LIPPS"TREU

Produccióir ^^ Murketin,S cle GoldSr^^ith Seeds
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Este artículo hace referencia

a algunas de las funciones moder-
nas que se están desarrollando
para adaptar la producción y la

comercialización de pensamientos
y prímulas a las circunstancias del
mercado actuaL Estas funciones

pasan necesariamente por algu-
nos factores cruciales en la crea-

ción de la cadena de valor que han
cambiado fuertemente durante los
últimos años:

- EI mercado se encuentra
mucho más bajo presión debido a
la competencia.

- Las plantas de jardín tienen
nuevas aplicaciones, a parte de las
tradicionales

- La tecnología de cultivos ha
cambiado drásticamente.

Especialmente dentro las 1^10-
res de primavera, el uso dc prímu-

Dos variedades de
viola con mucha
ramificación:
Karma y Penny.
A la derecha,
Penny Citrus Mix,
una mezcla única.
Es un ejemplo
de E-Z-Combo.

la y pensamiento/viola es muy ba-
rato, al contrario que su produc-

ción, que es más complicada y de
ciclo más largo que, por ejemplo, la

de algunas plantas de verano (Im-

patiens etc.). Por eso es muy intere-
sante buscar maneras de facilitar

la producción y comercializar es-
tos productos añadiendo valor.

La manera más "fácil" y di-
recta de añadir valor al producto
es ofrecer plantas de alta calidad.
Aquí no se habla de: "Si, de todos
modos, yo produzco sólo alta ca-
lidad; imis Pensamientos tienen
flores grandísimas!". Esto no es.
suficiente; por el contrario, es
mucho más importante pensar en
los potenciales clientes, en los
minoristas y en la pieza última y
mas importante de la cadena: el
consumidor final.

Cómo aumentar la vida de
pensamientos y prímulas

Es bien conocido el proble-
ma de algunos productores yue,
aún habicndo producido plantas
de pensamiento y prímula de altí-
sima calidad, se encuentra con
yue no pueden reconocer su pro-
ducto después de algunos días en
el punto de venta.

Es necesario comprender yue
los comerciantes o sus empleados
son minoristas, y no son cultiva-
dores, por lo yue realmente no sa-
ben -y no tienen por yué saber-
cómo tratar las plantas corrccta-
mente. Por eso es responsabilidad
y deber de los productores prepa-
rar las plantas de tal forma yue se
mantengan en óptimas condicio-
nes durante su transporte y su es-
tancia en la tienda.
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Existen diversos métodos de eso reduce al mínimo el funciona-
experimentación: algunos rocían miento de las plantas de jardín. Se
las plantas con altas dosis de re- puede intentar educar al minoris-
guladores de crecimiento, pero ta, pero eso Ilevaría toda una vida.

Mairómetros autornáticos Murph^r ^^

Más de sesenta años de experiencia en

automatismos robustos para el control

de motores y circuitos. El manómetro

diferencial de presión controla la presión

diferencial entre dos puntos y el

manómetro presostato la presión máxima
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y mínima en un punto.

Buenas ideas para
una presentación
que marquen la
diferencia.

Un claro ejemplo de
lo que una maceta
bien aprovechada
puede hacer por su
producto.

Algunos folletos
diseñados para
ofrecer soluciones
a los distribuidores
mediante ideas
para la venta de
violas y prímulas.

Presentación de
viola/pensamiento/
prímula con valor
adicional. En este
caso biene dado
por la vistosa
maceta de color
azul.

EI mejor método es cultivar
la planta con un programa especí-
fico de fertilización. No es nece-
sario cambiar la mezcla de fertili-
zante que usted utiliza ahora, pero
sí aumentar la cantidad de fertili-
zante por aplicación. También es
fundamental concentrarse en las
señales específicas que ofrecen
las plantas en plugs y mús tarde
en macetas.

Las prímulas son pluntas muy
obvias; por ejemplo, la existencia
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de un^t clara difcrcncia dc color
cntre las hojas más viejas y las
más jóvenes es sctial de la nccetii-
dad de aumentar un poco cl nivel
dcl 1^ertiliz^mte (+.O25-U.50 EC).

EI resultado ^on plant^ts yuc
no se estiran y no muestran hojas
umarillcntas, yuc son las que cau-

san hon^os.
Los pens,tmientos tiencn yue

tencr los talloti dc lati hojati cortos
y redondcada, en lugar dc hojas
alargadas con tallos largos. Txn
pronto como ^tparccc la formu
indeseada hay yue aumentar la EC
de mancra gradual. F,s sorprcn-
dente obsrrvar lo mucho yue se
pucde aumentar estc índice antcs
dc yuc la planta se vca pet_judica-
da por cl exc^so c ĉc sal. Por su-
puesto csto no .tic hacc a plcno
xol, pero las primcras horas de la
mañana son idónc^u, así como los
div^rsos sistemas de somhreado.
En este scntido es bucno rcalizur
un enti^tyo a peyuclia escalu.

Cuando se cultivan violas y
pensamientos juntos es importan-
te 5aher yue lus primeras necetii-
lan menos fertilizante yuc Itts u-
gundas. Las vcntajas de combinar
^tmbos cultivos son Ixs si2uientes:

Variedades
de colores únicos:
Karma Blue
Butterfly, Karma
LavenderShades
y Primera Wine
Flame.

Necesitará menos aeroso-
les con fun^icidas.

- Utilizará menoti reaulado-
res de crecimiento, menos aplica-
ciones y, por lo tanto, menos tra-
bajo y mano de obra.

- Tendrá menos costos (el
fertilizante es más barato yue los
pesticidas y reguladores del creci-
miento).

- Las plantas tendrán mucha
mas energía tanto en sí mismas
como en cl sustrato, y se conser-
varán mejor en el punto de venta

- EI minorista tendrá menos
pérdida, poryue podrá vender más
y a más alta calidad.

Por supuesto es difícil dar
con el índice perf^ecto del fertili-
^ante, ya yue ello depende de mu-
chos aspecros, pero eti posible ajus-
tarse bast^tnte aumentando gra-
dualmente la EC en un ensayo
previo a peyueña escala.

Comercializar e innovar
• F.l Marketing más podero-

so y duradero - Calidad!. EI me-
jor marketin`^ si^^uc sicndo la cali-
dad. Que cl consumidor final pa-
gue por plantas yue florecen con
éxito y durante mucho tiempo cn

n lino de los principales productores de los
Países Bajos, Peter van der Plas, Ilegó a un
acuerdo con sus más grandes clientes para
vender Viola 'Karma' bajo esta marca.
Su alta calidad conlleva un precio más alto
v conduce también a un aumento de ventas

casa es la mejor garantía de yue
compre de nuevo, y entonces mús
yue menos. La batie para la cali-
dad óptima son FI-Híbridos. No
son solamente más sencillo y rá-
pidos en el cultivo, sino también
sustanciulmente más resistentes.

• Otro instrumento impor-
tante de Marketing - Comuniea-
ción!. No olvide yue el consumidor
tinal generalmente no tiene ningu-
na noción de plantas y de su ópti-
mo cuidado. Tiene murhas dudas y
nada mejor para disminuir su incer-
tidumbre yue ofrecer información
accesible (posters etc.). Desgracia-
dumente, en los centros de jardine-
ría a menudo la única inforn^^ción
disponiblc cn prímulas y violas es
su precio, olvidando yue aunyue
para cl cultivador o el vendedor es-
tos productos son muy comunes,
para el comprador no lo son.

En este caso basta con poner
en letras grmdes algo así como:
"No lo olvide, a la Viola también le
gusta la comida. iDéle fertilizan-
te!", y en la parte donde se venden
fertilizantes: "Para Viola, el produc-
tor recomienda tal fertilizante, una
mano Ilena para 3x3 metros".

Pero este tema no gira sólo en-
torno a la comunicación haeia el
consumidor final. La comunicación
abierta con el minorista también es
esencial para no interrumpir la ca-
denx dc información.

• Plantas de alta calidad y
variedades robtcstas. Sin embar-
go, la mayoríu de violas y prímul^
^e venden a través de hipermer-
cados y gardens en packx dc ^, 6
ó 10 unidudes. Trxdicionalmcntc
los hipennercados vcnden violas
y prímulas romo productos de tem-
porada, bttratos, para atraer mas
clientes, y a precios muy bajox.
Esto perjudica tanto a la imagen
de estas plttntas como a los pro-
pios comerci^mtes. Por el contra-
rio, ayuí se encuentra un enorme
potencial para la creación del va-
lor y el incrcmento dc las ventas.

Tradicionulmente se usan OP
o F?-Viola para la producción de
packs/clayettes, pucsto yue la mx-
teria prima es sutit^u^cialmente
más econórnica. A la vanguardiu
en esta fonna de producto están
lo^ P^tíses Ba,jos. Pero es[a forrna
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de comercialización ha encontra-
do su techo, ya que no ofrece su-

ficientes beneficios a productores
cadenas de distribución, y ahora

se observa una tendencia recípro-
ca: productos de alta calidad a
precios más elevados. Cada vez se

usan más FI-Híbridas, también en
pensamientos, y por acuerdo con

las cadenas de distribución se ven-
den bajo sus nombres originales.

Sistemas Hortofruticolas
Unitec Iberica S.L.

Apartado Correos 206
Pol. Ind. Oeste, C/Amistad
Mod. A-2, Parcela 19
30169 - San Ginés
Murcia - España
Tel. +34 968 882952
Fax +34 968 882913
unitecibc^uniteci berica.com

Sedes de Unitec en el mundo:
Italia - España - Argentina

vuww. unitec-group. com

Así, uno de los productores
más grandes de los Países Bajos,
Peter van der Plas, Ilegó a un acuer-
do con sus más grandes clientes,
para vender Viola "Karma" bajo
esta marca originaL Las ventajas
son múltiples: la calidad híbrida,
que se marca en un precio más
elevado, el consumidor final, yue
se beneficia de las características
híbridas fuertes (hibernación, re-
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Pensamientos
presentados en
cestas colgantes
en el punto de
venta. EI gran
cartel y la
disposición de
las flores atraen
la atención sobre
esta variedad.
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sistencia, gran tamaño y floración
abundante). En general, este salto
en calidad conduce también a un
aumento de ventas.

• El marketing de los pro-
ductores. Los productores compi-
ten el uno con el otro con el mismo
producto y las mismas variedades
pero escaparse de esto no es tan pe-
sado o complejo. En principio to-

dos los productores, sean grandes o

Desde hace 80 años somos especialistas en la proyectar, fabricar
e instalar sistemas de selección y calibrado de productos hortofrutícolas.

OS_200© - OS_ON LINE^ - Duality Station^ - OS_300^
son instrumentos de control no destructivo de la calidad interna de la fruta,
con tecnología vis NIR, que miden el contenido de azúcar (Grados BrixJ, la
consistencia de la pulpa (kg/cm2], la acidez [g/I) y el grado de maduración.

Esto redunda en múltiples ventajas: valoración de la calidad del producto y
de la imagen de la propia empresa, reducción del coste de mano de obra,
no destrucción del producto analizado, gestión de datos a nivel
informático sin errores de transcripción, etc.

ON/_-EL
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peyueños, pucden hacer algo para

diferenciar su producto. Por ejem-
plo: a principios de los 90 apareció
la Viola cornuta FI, asegurándose
una buena parte del mercado. A un

productor alemán se le ocurrió usar
la serie Penny para cultivar tres

plantas en una maceta de 1 l cm y
ponerle una marca: "Violeta silves-

tre canadiense", con su propia eti-

yueta. EI producto tuvo un éxito
enorme y pasaron años hasta yue
otros productores se dieron cuenta

la variedad yue había utilizado.
• Conceptos de Marketing

de las casas de mejoramiento.
Las casas de mejoramiento (bree-
ders) también ofrecen muchas
ideas de comercialización. Algunos
ejemplos de la cusa Goldsmith:

- Retai! Solutions: conceptos
de presentación de plantas para mi-
noristas: Fall Favorites, Winter
Favorites. Spring Favorites, [ndoor
Décor, Landscape Solutions, Small
Space Solutions, Hot&Dry Solu-
tions, Hot&Humid Solutions

- "E-Z-Combos" ("Easy Com-
bos" o Cornbinaciones sencillas):
combinaciones de diferentes plan-
tas ya plantadas en containers o
macetas.

Pensamientos F1
producidos en
clayettes/10 packs.
Detalle de
pensamiento F1
producido en
clayettes/10 packs.
Variedad Karma
Blue Blotch.

Prímula obconica
para containers
o bedding.

- Designer Mezclas (mez-
clas de diseño): combinación de
colores para el consumidor final,
por ejemplo, Citrus Mezcla de Ma-
riposa, Penny y Karma. Citrus
Mezcla son todos los colores
amarillos, incluido naranja, con
blanco, todos sin mancha, yue
ofrecen una imagen muy brillante
y atractiva, especialmente en tem-
poradas oscuras.

- Ideas de presentación di-
ferencial: macetas imprecadas
yue aumentan sustancialmente el
valor de la planta.

- Conceptos y acciones de or-
ganizaciones oficiales. Esenciales
para ayudar al consumo de tlores

n Para ayudar al consumo y destacar
el atractivo de tener flores y plantas vivas,
son esenciales las acciones por parte
de la Administración pública. No hay
que olvidar que las flores decorativas
aumentan la calidad de vida y mejoran
la imagen de las ciudades

y destacar el atractivo de tencr
plantas vivas son las acciones por
parte de la Administración Púhli-
ca. No hay yue olvidar yuc las
flores decorativas aumentan la ca-
lidad de vida de las personas y
mejoran la imagen de las ciuda-
des. Es el caso, por ejemplo, de
los festivales florales yue organi-
zan algunas riudades y munici-
pios. En Alemania es común utili-
zar sitios como terrenos industria-
les para convertirlos en paryues.

EI año de la inauguración se
organiza una "Bundesgartenschau"
o "Landesgartenschau", una De-
mostración hortícola. EI manteni-
miento lo asumen las empresas
tloricultoras y durante el primer
año los visitantes pagan la entra-
da. Pero también municipios pe-
yueños usan las tlores y los par-
yues para atraer visitantes. Por
ejemplo, Pareci Novo es una ciu-
dad pequeña al sur de Brasil, en
Rio Grande del Sur, yue organiza
regularn^ente un Festival de Flores.

Otras organizaciones de la
industria hortícola organizan tam-
bién acciones de marketing. La
marca alemana "Viva Balkonia",
por ejemplo, comercializa comhi-
naciones de t1ores distintas para
decorar balcones y fuentes. Pro-
ducen este producto en este for-
mato y los venden en centros de
jardinería y otras tiendas minoris-
tas. La organización y las ideas
vienen de escuelas e institutos hor-
tícolas, yue prueban las combina-
ciones el año anterior de la venta.

- Marketing con variedades
únicas. Otra manera dr aumentar
las ventas es usar varicdades nuc-
vas y únicas. Para ello uno debe
es[ar siempre a la altura del pro-
greso y la innovación. Por ejem-
plo, en los Pack Trials se pueden

descubrir nuevos colores o for-
mas, de manera yue el yue asiste a
estos encuentros siempre Ileva ven-
taja sobre sus competidores. En

2006, el desarrollo de prímulas de
flor doble está a la orden del día.

Cuando uno se informe regu-
larmente de los últimos desarro-
Ilos y empieza a cultivar en el mo-
mento, cuando la calidad de estas
formas de prímula son realmente
altas, uno puede tener una gran
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ventaja, por lo menos durante los
primeros años.

También es bueno arriesgar
en cuestión de color. La mayoría
de los consumidores finales son
mujeres, pero la mayoría de los
productores son hombres. Muchos
productores no se dan cuenta de
esto, por lo que no se identifican
con el gusto de los consumidores
finales femeninos. Finalmente, por
miedo a no poder vender sus plan-
tas producen sólo una pequeña
gama de colores, perdiéndose así
un importante conocimiento de
mercado, pero también perdiendo
diversidad. No obstante, la diver-
sidad es la principal ventaja de
nuestro negocio, que es Ilevar be-
Ileza y naturaleza a las casas.

No es necesario ponerse a
cultivar nuevos colores en enonnes
campos de ensayo. Basta con culti-
var algunos colores especiales en
peyueñas cantidades, junto con la
producción principal, y ver cómo
se venden. Para ello es importante

también la comunicación entre el
productor y el minorista.

- Plantas olvidadas. Algunas
plantas simplemente se han olvida-
do por distintas razones. Un ejem-
plo es la Primulu ohc•onica. En el
pasado, esta planta tenía un vene-
no, Primin, que causó reacciones
alérgicas, especialmente durante el
cultivo. Por eso esta planta se per-
dió casi completamente del mer-
cado. Por otra parte, esta planta se
puede usar en muchísimas condi-
ciones, en la casa como planta de
maceta, en el jardín en los climas

Primarosa, un
ejemplo de prímula
doble en maceta.

Karma Yellow
Blotch.

mediterráneos, donde florece du-
rante muchas semanas, con colo-
res muy variados. Algunas casas
de mejoramiento trabajan mucho
en este especies y desarrollan va-
riedades sin Primino, por ejemplo
"Libre", yue ya no causa ninguna
reacción alér^^ica.

La clave para tener éxito en
su marketing es estar por encima

de los desarrollos todo el tiempo,
sin pausas, y continuar avanzando,

cambiando y adaptando sus acrio-
nes de marketin^* todo el tiempo.

Agrícola

• Pantalla térmica y de 5ombreo

• Mesas de Cultivo Fijas y Móviles

• Calefacción

• Humidificación

• Extractores

• Removedores
• Fertirrigación
• Cámara Hinchable

ULMA Agrícola cumple con la normativa europea de diseño, fabricación
y montaje con el objetivo de ofrecer productos con Calidad Total.

UNE EN 13031-1

, 3-P.O. Box 13 • 20560 ONATI (Guipúzcoa) SPAIN • Tel: +34 943034900 • Fax: +34 943716466 v^rvvw.ulmaagricola.com
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