Informe del viaje a Brasil
(Junio 2077)

El objetivo de este informe es dar a conocer las opiniones
sobre las empresas visitadas y describir la forma en que rea-
lizan los procesos en Brasil. El viaje se desarrollo desde el
lunes 19 y hasta el sabado 24 de junio, en el cual participaron
diez socios de la Cooperativa junto con el Asesor Técnico,
Ing. Conrado Pakoca, y el Ing. Diego Argento.



Dial— Lunes 19 de junio

CULTIVO DE LILIUM Y CALAS
Productor: JAN DE WIT / Zona: HOLAMBRA

1) El productor que visitamos reconoce que el modo
de comercializacion del Mercado de Holambra favo-
rece el desarrollo de cultivos especializados en
pocas especies Yy de esta forma el productor no
tiene que diversificar mucho su cultivo y no necesita
realizar el proceso de comercializacion por su
cuenta. Cuando el productor puede lograr un cultivo
dedicado a pocas especies (entre una y dos), tiene
mas fuerza para negociar con sus proveedores de
bulbos.

2) Existe una fuerte tendencia a abandonar el uso de
agroquimicos agresivos y cambiarlos por productos

organicos. En Brasil hay una gran presion en este
sentido y muchos productos de alto impacto
ambiental estan prohibidos para su aplicacion. La
idea es suspender primero el uso de banda roja,
luego la amarilla y asi hasta llegar, con tiempo, al
reemplazo total.

3) Se observé una expresa concientizacion sobre el
concepto de reciclaje de productos y utilizacion del
agua de lluvia mediante la construccion de reservo-
rios. Como este cultivo trabaja con sustratos en
cajones, luego del retiro de la planta el sustrato se
recicla.

4) En todo el proceso de producciéon que se realiza
en el cultivo se pudo observar que se realizan
controles de calidad de los productos.




Dia 2 — Martes 20 de junio (mafiana)

CULTIVO DE PLANTAS ORNAMENTA-
LES / Productor: R. ACOSTA

Si bien no habia productores de plantas en mace-
tas en el grupo, la visita sirvié para sacar conclu-
siones con relacion a los costos de los invernacu-
los, observar las variedades y procesos de produc-
cion y los medios de comercializacion.

VISITA COOPERFLORA /
Zona: MINAS GERAIS

La Cooperativa esta formada por 73 productores y
posee una Consejo de Administracion compuesto
por 5 Asociados. La zona de produccion es la
provincia de Minas Gerais situada, aproximada-
mente, a 150 km de Holambra. Esta zona de
produccion esta, en promedio, a 1300 metros a
nivel del mar, lo que favorece la produccion de
flores debido a las condiciones climaticas.

El productor envia la produccion ya codificada y
etiquetada en el embalaje desde el cultivo (posee
la impresora y sistema necesario). La etiqueta
tiene la informacion de la calidad del producto, tipo
de flor y cantidad. Toda la produccion llega en
embalaje tipificado (todo del mismo tipo pléstico
en carros estandarizados y siempre SIN CORTAR
la cadena de agua), esto facilita el manejo y alma-
cenaje de la produccion. Otro dato importante es
que, desde la llegada del camion y hasta el despa-

cho del producto, las flores circulan dentro de una
gran camara de frio.

Como la produccion ingresa etiquetada, con un
simple lector de codigo de barras se ingresa al siste-
ma evitando errores de trascripcion y optimizando el
control, de esta forma se agiliza la registracion de la
mercaderia.

Cooperflora es la encargada de todo el proceso de
Comercializacion e intermediacion con el cliente,
pudiendo el productor dedicarse a pleno en las
tareas de produccion. Los clientes son previamente
registrados bajo ciertos requisitos.

Esta cooperativa es la responsable de fijar los
precios, para la cual se evaluan los siguientes items:

- La proyeccion de produccion que estiman los PRO-
DUCTORES

- La estimacion de la demanda en funcion de esta-
disticas anteriores

- Un estudio de las condiciones del entorno (clima,
fechas importantes, modas, etc)

- La busqueda permanente del equipo de comerciali-
zacion de la Cooperativa para relacionar los produc-
tos ofertados con los clientes indicados.

Todo este sistema es soportado por una plataforma
tecnoldgica basaba en Internet, donde el productor
puede seguir en forma permanente la venta de su
producto y la comparacion con el resto de los
productores.

Los clientes realizan las compras identificandose en
el sistema y accediendo a toda la oferta de produc-




tos. Una vez finalizada la compra, se identifica la
mercaderia con los datos del cliente y permanece en
cdmara (en verdad, el producto siempre esta refrige-
rado) hasta su retiro. El retiro lo puede realizar el
mismo cliente o pagar por un flete adicional.

Luego de pasado los dos dias (esto puede variar,
segun el tipo de flor), si el producto no puede ubicar-
se para la venta se destruye.

La Cooperativa recibe un 9% de comision por las
tareas de comercializacion. El pago al productor se
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realiza a los 14 dias de realizada la operacion.
Conclusion personal de esta visita:

Existe un sistema que permite compartir informa-
cion y generar ganancias; existe un vinculo de
confianza entre clientes, productores y la Cooperati-
va del cual todos salen ganando. Las normas de
calidad y funcionamiento son respetadas, las cuales
Nno sSon vistas como una carga sino como una ventaja
para ubicar los productos.



Dia 3 — Miércoles 21 de junio (Mafiana)

VISITA COOPERATIVA HOLAMBRA
(Mas detalles en “VEILING HOLAMBRA”)

Es una cooperativa de productores que realiza su
comercializacion a través del método de Subasta.
En general no presentd cambios significativos con
lo observado en la visita del afio pasado. Por este
motivo detallaré el sistema general de funciona-
miento, con algunos datos actualizados.

Dia 3 — Miércoles 21 de junio (Almuerzo)

VISITA A LA FIRMA ALBANO

Especialistas en embalajes para flores

Fuimos invitados a un almuerzo en la firma Albano,
firma dedicada a la elaboracion de embalajes y
accesorios para flores. La firma tiene el deseo de
establecerse en Argentina con base en nuestra Coo-
perativa.

Se converso sobre la posibilidad de la fabricacion de
conos para nuestra Cooperativa, entre  otros
productos.

Dia 3 — Miércoles 21 de junio (Mediodia)

VISITA AL CENTRO DE COMERCIALIZA-
CION “CNP”

Es un predio para la compra y venta de flores, plan-
tas ornamentales y productos de embalajes e insu-
mos en general. Posee una amplia zona de carga y
descarga que puede ser utilizada por mayoristas,
floristas, decoradores, paisajistas y grandes consu-
midores.

En la entrevista con el Gerente del predio, este nos
explicd que es un espacio que busca diferenciarse
de los mercados de Holambra y Cooperflora, ya que
permite a los clientes un contacto directo con los
productores, donde el comprador puede tener la
visualizacion de las plantas comercializadas y del
resto de los insumos, situacion que no se da en los
mercados antes mencionados. Ademas, no hay
restriccion horaria para la compra o venta de los
productos, limite que si existe en los otros merca-
dos. Se busca de esta forma flexibilizar el contacto
entre productor y cliente.

El predio posee mas de 8500 m2 de drea construida,
distribuidos en 40 tiendas especializadas, permiten
la entrada directa a la carga a través de nivel de
muelles. Cuenta con amplio estacionamientoy area

de servicios. Las flores de corte se almacenan en
1.500m2 de camaras frigorificas.

Con relacién a los otros Mercados, las ventajas de
este Centro de Comercializacion son:

- Compras directas sin la presion generada por la
competencia del método de subasta u otros centros
mayoristas.

- Se pueden establecer acuerdos de precios y planifi-
car entregas programadas de productos.

- Disminuye el proceso logistico de entrega y se agili-
zan los tiempos de carga y descarga.

Dia 3 — Miércoles 21 de junio (Tarde)
VISITA EXPOSICION HORTITEC 2017

En esta visita cada productor pudo observar las
novedades y los avances de la produccion de flores
del Brasil.

Desde la Cooperativa buscamos relacionarnos con
empresas proveedoras de productos que son de
dificil acceso en nuestro pais, con el objeto de enta-
blar contacto para futuras importaciones, asi como
también en aquellos casos en los cuales los repre-
sentantes exclusivos en la Argentina abusan de la
posicion y encarecen los precios de manera desme-
dida.

Para todo lo que es pulverizacion y accesorios,
mochilas y bombas, nos contactamos con un distri-
buidor exclusivo de las firmas Guarany y Yamaho
para lograr la importacion directa de estos produc-
tos.

A partir de conversaciones con la empresa Jacto, se
pudo destrabar un pedido importante de mochilas
que desde hacfa mucho tiempo el fabricante de
Argentina no liberaba.

Establecimos contactos con empresas comercializa-
doras de tejidos media sombra para evaluar los
costos para importar este tipo de materiales.

Nos contactamos con empresas proveedoras de
instrumentos de medicion y herramientas en general.

Con relacion a las empresas de agroquimicos,
debido a la dificultad de las importaciones, tratamos
de visualizar las tendencias de uso para identificar
empresas con productos similares en Argentina.
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Dia 4 — Jueves 22 de junio

VISITA CULTIVOS
Zona: ANDRADAS (MINAS GERAIS)

Se visitaron dos cultivos:
- Flores da Terra: Gerbera y Crisantemos
- Vale das Flores: Rosas

La zona de produccion de Andradas, en la provincia
de Minas Gerais, es una de las precursoras en la
floricultura brasilefia. Los cultivos visitados son
socios de Cooperflora, pero comercializaban parte
de su produccion en cadenas de Supermercados.

Una caracteristica comun de ambos cultivos es el
valor agregado que intentan dar a sus productos. En
el cultivo Flores da Terra se arman ramos con flores
de distinto tipo y se compone un bouquet que va
directo al consumidor final; en general se utilizan las
flores del cultivo pero es posible que sea necesario
adquirir flores de otros productores. En el caso de
Vale das Flores, se arman ramos destinados al
consumidor final con un sobre de conservante, para
que la flor dure mas.

Estos cultivos no tienen la tecnificacion que aprecia-
mos en Jan de Wit, pero mantienen la misma politica
en cuanto al uso de agroguimicos. Se busca por
todos los medios reducir el uso de agroquimicos
ofensivos para el medio ambiente y utilizar produc-
tos organicos y microorganismos. En el cultivo Vale
das Flores nos comentaron que utilizan arafas
predadoras para eliminar las arafas fitofagas.

Dia 5 — Viernes 23 de junio

SEGUNDA VISITA EXPOSICION
HORTITEC 2017

Se visitaron puestos mas especificos que ya habian
sido vistos en la primera visita.

VEILING HOLAMBRA

El Veiling Holambra, al igual que nuestra Institucion,
esta organizada en forma de Cooperativa, se compo-
ne de 400 productores y un Consejo de 10 miembros
con un mandato de 4 afios. Cuenta con 380 emplea-
dos, de los cuales 250 se desempefian en la venta de
la subasta.

El predio de Holambra se encuentra a 20 km de la
ciudad de Campinas y tiene una superficie de 800 mil
metros cuadrados, 120 mil metros cuadrados cons-
truidos y el 70% climatizado.

En cuanto a sus Asociados:

- La Cooperativa exige que sus asociados comerciali-
cen el 100% de su produccion a través de la Institu-
cion.

- La produccion que ingresa al Mercado se somete
continuamente a evaluaciones de Calidad. Estos
parametros son definidos por comisiones que
integran los asociados junto con profesionales que
pertenecen a la Cooperativa. Los parametros de
calidad se actualizan en forma permanente.

- Personal de la Cooperativa realiza visitas sorpresi-
vas a los cultivos, con el fin de analizar su desempe-
fio y controlar el uso de agroquimicos.

- Se exige al productor la contratacion de un seguro.

- La Cooperativa retiene un 5% de las ventas realiza-
das por los productores para su funcionamiento.

- Los productores cuentan con departamentos de
asesoramiento en las areas de Marketing y Produc-
cion dentro de la Cooperativa.

En cuanto a los Compradores:

- La Cooperativa exige que deben registrase como
personas juridicas para que se desempefien en el
rubro de la Floricultura o afin.

- Deben acreditar transporte propio o de terceros,
porque la Cooperativa no realiza entregas.

- Deben realizar compras mensuales por un valor
determinado que se va actualizando.

- Se les cobra un canon del 5% de las compras reali-
zadas.

- Deben realizar un depdsito previo, no obstante ello,
el limite maximo para el pago de las compras es de
15 dias desde la fecha de la operacion.

- Existe un registro aproximado de 1.000 comprado-
res.

Procesos de Comercializacion.

El proceso de comercializacién es solo local, Holam-
bra no exporta sus productos desde el 2008.

Existen tres formas de comercializacion:
- Subasta, con el 60% de las ventas totales.

- Através de una oficina de comercializacién (venta a
futuro), con el 38% de las ventas sobre el total.

- Por tienda virtual (Internet) con un 2% sobre el total;
es una metodologia de reciente implementacion.



La Oficina de Comercializacion, es un departamento
de la Cooperativa que facilita el intercambio comer-
cial entre los productores y los clientes con contratos
a mediano y largo plazo.

Los productores informan lo que desean comerciali-
zar, cuales son sus condiciones (precios, plazo de
cobro, etc.) y qué pueden ofrecer (calidad, variedad,
disponibilidad, etc.) y la Cooperativa, a través del
departamento de comercializacion, gestiona el
contrato con los clientes garantizando las condicio-
nes comerciales tanto para el productor como para el
cliente.

El proceso de Subasta (Leilao).

Los productores ingresan los productos el dia ante-
rior a la subasta.

Al momento de ingresar los productos, se evalla la
calidad teniendo en cuenta los parametros estableci-
dos segun la especie.
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OBSERVACIONES

Uno de los parametros de calidad es el embalaje en
cual ingresan las flores y plantas, con la prioridad de
mantener la cadena de agua.

Los recipientes en los cuales llegan los productos
tienen un chip que permite saber el lugar donde se
encuentra la mercaderia.

El orden de salida a la subasta se establece por
sorteo.

Los compradores registrados tienen reservado en el
salén de la Subasta un escritorio que activan con una
tarjeta magnética para interactuar con el sistema de
ventas.

Al momento de ingresar los lotes al salon de la
subasta, son anunciados por los operadores y se
muestran con ayuda de los operarios.

Mientras los operadores detallan los lotes, en los
relojes se da cuenta de la siguiente informacion:

CANTIDAD

Varas por paquete

PRECIO

COMPRADOR

Precio minimo fijado



Los precios maximos y minimos se generan por
promedios semanales, 0 bien son preestablecidos
por el productor.

El comprador hace su oferta y si resulta ganador,
automaticamente se le asigna el lote y se lleva a un
lugar del depdsito preestablecido y listo para ser
retirado al finalizar la compra.

El comprador puede avisar que realiza la ultima
compra y, de esta manera, el drea de logistica ya
sabe que lo retirara de inmediato.

El comprador retira la mercaderia en los envases
correspondientes y cuenta con 7 dias para reponer-
los al Mercado, caso contrario paga una multa; cabe
recordar que el chip de rastreo de los envases permi-
te ubicarlos en todo momento.

La mercaderia ingresa solo una vez a la subasta, lo
gue no se vende se destruye y el resultado se usa
como abono. Se estima que hay un desecho del 4% al
5% de lo que ingresa diariamente. La Cooperativa
colabora con el Asociado informando las cantidades
sugeridas por especies, no obstante esto, bajo su
riesgo, el socio puede enviar lo que considere oportu-
no.

La informacion de la Subasta se pone en conoci-
miento publico (compradores y socios) dos horas
después de haber concluido.
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