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EPIGRAFE

A existéncia € um maravilhoso bordado onde cada um de nés
tem um desenho idealizado...

O tecido € o0 nosso cotidiano...As coisas que fazemos
dependem de como vemos essa tarefa.

Esse desenho sera uma Obra de Arte ou néo...

Estamos sempre apresentando um trecho do que fizemos a
Deus, e na maioria das vezes, estamos refazendo o
desenho...Pois o Pai tem o cuidado de nos esperar aprender...
Precisamos perceber que a beleza da Vida esta em nossas
maos, em nosso olhar e em como entendemos o tempo, que
temos de cumprir o que nos foi confiado...

(Autor Desconhecido)



RESUMO

Atualmente o mercado empresarial tem exigido das organizacdes um elevado
nivel de qualidade nos produtos e servicos oferecidos, em um menor tempo de
entrega como um dos fatores para atingir a satisfacao dos seus clientes. Com isso
busca a otimizagdo com a integracdo logistica do gerenciamento da cadeia de
suprimentos — Suppy Chain Management. Assim tem sido, as empresas
freqientemente transformam essa otimizacdo em vantagem competitiva, ja que o
prazo de entrega final do produto ou bem adquirido passou a ser fator decisivo no
ato de compra. O objetivo deste estudo € demonstrar no mercado de flores a
importancia de todas as areas trabalharem juntas e ndo somente, é preciso abrir as
fronteiras e expandir essa integragdo para fora da empresa, ou seja, desde o
fornecedor, até o consumidor final para que haja rapidez e reducdo de custos nos
desenvolvimentos dos processos. Contudo o trabalho foi dividido em trés capitulos,
o primeiro apresentando as definigdes, historico e cenario atual da logistica até a
evolucao para o Supply Chain Management, o segundo falando sobre vantagem
competitiva e quais os fatores determinantes para a exceléncia na gestao de toda a
cadeia e o terceiro o estudo de caso com o diagnostico do desempenho empresarial
logistico da empresa Transtim e TimLog, localizadas em Holambra. As pesquisas
bibliograficas estdo baseadas em conceitos de varios autores e a pesquisa de
campo foi de fundamental importancia para agregacao de valor trazendo importantes

referencias para o tema em estudo.

Palavras-chaves: Logistica, Supply Chain Management, Vantagem Competitiva,
Integracéo e Mercado de Flores.



ABSTRACT

Nowadays, the business market has been demanding a high quality level from
the organizations in the products and offered services, in a smaller time of delivery as
one of the factors to reach their customers' satisfaction. With that search the
optimization with the integration logistics of the administration of the chain of supplies
- Suppy Chain Management. It has been like this frequently, the companies
transform that optimization in competitive advantage, since the period of final delivery
of the product or very acquired it started to be decisive factor in the purchase action.
The objective of this study is to demonstrate at the market of flowers the importance
of all of the areas work committees and not only, it is outside necessary to open the
borders and to expand that integration of the company, in other words, from the
supplier, until the final consumer so that there are speed and reduction of costs us
developments of the processes. However the work was divided in three chapters, the
first presenting the definitions, historical and current scenery of the logistics to the
evolution for Supply Chain Management, the second talking about competitive
advantage and which the decisive factors for the excellence in the administration of
the whole chain and the third party the case study with the diagnosis of the acting
logistic business of the company Transtim and TimLog, located in Holambra. The
bibliographical researches are based on several authors' concepts and the field
research went of fundamental importance to aggregation of value bringing important
references for the theme in study.

Word-key: Logistics, Supply Chain Management, Competitive Advantage, Integration
and Market of Flowers.
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INTRODUCAO

Nos ultimos anos, a logistica no Brasil passou por extraordinarias mudancgas
que levaram as empresas a uma série de decisdes estratégicas em suas praticas
empresariais. As empresas desenvolveram uma integracdo interna de suas
operacdes, porém isso nao foi suficiente para um efetivo gerenciamento da logistica.

Neste contexto, a logistica ganha uma nova dimensdo e deixa de ter um
enfoque operacional para adquirir um carater estratégico com a fungéao de interagir
nos relacionamentos com fornecedores e clientes, reduzindo incertezas e riscos que
viabilizem a eficiéncia competitiva das empresas.

O conceito do Supply Chain Management (SCM) surgiu como uma evolucao
natural do conceito da logistica integrada. Enquanto a logistica Integrada representa
uma integracao interna de atividades, o Supply Chain Management vai além das
fronteiras e representa também uma integracdo externa, estendendo assim a
administragdo dos fluxos de materiais e de informagbes direcionados aos
fornecedores e ao cliente final, cujo pano de fundo é a globalizacdo e o avango na
tecnologia da informagéo.

O gerenciamento da cadeia de suprimentos passou a ser parte essencial da
boa gestao dos negdcios porque somente a eficiéncia interna ndo é suficiente num
mercado cada vez mais mixado e competitivo. Essa nova realidade nos negécios
gerou uma maior conscientizacdo nas empresas quanto a importancia do
gerenciamento da logistica empresarial e incentivou o aprofundamento das
pesquisas sobre o tema no meio académico.

Com este cenario, teve por objetivo promover a pesquisa: A exceléncia no
Supply Chain Management como Vantagem Competitiva no Mercado Nacional
de Flores, com levantamento de dados, a caracterizagdo e o diagnéstico da
estruturacdo da Cadeia Produtiva de Flores e com isso pretende-se fazer uma
avaliacao da sua eficiéncia e competitividade de modo a encontrar e apontar as
melhores solucdes e propostas para o seu pleno crescimento e desenvolvimento nos
negécios do mercado nacional.

Em geral, utilizam-se técnicas avangadas na producao, no entanto, constata-

se facilmente que existe a falta de direcionamento logistico e que precisam ser
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superados e podem ser vitais a sustentabilidade das empresas no setor da
floricultura.

O objetivo deste trabalho é caracterizar o que vem se estruturando como uma
tipica cadeia de suprimentos de flores, apresentando os pontos ja alcancados e os
muitos que ainda faltam para que a cadeia produtiva em questédo evolua de fato para
a exceléncia numa cadeia de suprimentos, obtendo vantagem competitiva a partir do
gerenciamento da mesma e integracao das areas junto dos fornecedores até aos
clientes.

A metodologia da pesquisa, além das pesquisas bibliograficas € de carater
exploratério através de um estudo de caso, trata-se de duas empresas pertencentes
a mesma familia, e com o mesmo objetivo: ampliar a atuacédo no setor de flores e
plantas. As empresas abordadas sdo: a Transtim e a TimLog, ambas localizadas na
cidade de Holambra — SP e situadas dentro do Veiling (Cooperativa de Flores de
Holambra - SP) e uma das maiores e a principal do Brasil, onde é realizada toda a
comercializagao.

O problema do trabalho é o de determinar novas condi¢cdes de transporte,
quando ja se prevalece uma estrutura entre produtores e o sistema de distribuicao
de flores.

Busca-se como resultado, garantir a disponibilidade do produto ou servigo certo,
na quantidade certa, na qualidade certa, no lugar certo, na hora certa, antes que
ocorram erros no servico, pois essas disponibilidades se tornam competéncias

obrigatérias para conquistar, fidelizar e manter clientes.
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CAPITULO |

1 LOGISTICA: DEFINICAO E EVOLUCAO

1.1 DEFINICAO: LOGISTICA

Council of Logistics Management norte-americano apud Novaes (2004, p.35)
define:

"Logistica € o processo de planejar, implementar e controlar de maneira
eficiente o fluxo e a armazenagem de produtos, bem como os servigos e
informacdes associados, cobrindo desde o ponto de origem até o ponto de
consumo, com o objetivo de atender aos requisitos do consumidor”.

A logistica deriva do conceito da gestdo coordenada de atividades inter-
relacionadas, em substituicdo a pratica histérica de administra-las separadamente.
A palavra logistica derivada do grego (“logos” = razao) significa “a arte de calcular’
ou “a manipulagao dos detalhes de uma operacao”.

“Na sua origem, o conceito de Logistica estava essencialmente ligado as
operagdes militares. Ao decidir avancar suas tropas seguindo uma
determinada estratégia militar, os generais precisavam ter sob, suas ordens,
uma equipe que providenciasse o deslocamento, na hora certa, de muni¢ao,
viveres, equipamentos e socorro médico para o campo de batalha. Por se
tratar de um servigco de apoio, sem o glamour da estratégia bélica e sem o
prestigio das batalhas ganhas, os grupos logisticos militares trabalhavam
quase sempre em siléncio.” (NOVAES, 2004, p. 31)

Na area militar, a palavra logistica trata do alojamento, equipamento e
transporte de tropas, producéo, distribuicdo, manutencéao e transporte de materiais e
de pessoal e de outras atividades ndo combatentes relacionadas.

O desenvolvimento da logistica esta intimamente ligada ao progresso das
atividades militares e das necessidades resultantes das guerras. Uma das grandes
lendas na Logistica, que inspirou outros grandes lideres como Julio César e
Napoledo e que até hoje inspira as grandes empresas, foi Alexandre o Grande, da
Macedbnia. Seu império alcancou diversos paises, incluindo a Grécia, Pérsia e
india. Nascido em 356 a.C., aos 16 anos ja era general do exército macedoénico e

aos 20 anos, com a morte de seu pai, assumiu o trono. Seu império durou apenas
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13 anos, até a sua morte em 323 a.C., aos 33 anos. Seu sucesso nao foi um
acidente. Ele foi capaz de superar os exércitos inimigos e expandir seu reinado

gracas a fatores como:

* Inclusdo da logistica em seu planejamento estratégico

» Detalhado conhecimento dos exércitos inimigos, dos terrenos de batalha e
dos periodos de fortes intempéries.

* Inovadora incorporacéo de novas tecnologias de armamentos

» Desenvolvimento de aliancas

* Manutengcdo de um simples ponto de controle. Era ela quem centralizava
todas as decisdes; era 0 ponto central de controle, gerenciando o sistema logistico e
incorporando-o ao plano estratégico.

Como vimos as atividades logisticas foram durante muitos anos exercidos
pelos individuos e historicamente falando desde os tempos biblicos, nas épocas
mais antigas da humanidade. Os povos mais antigos consumiam os produtos em
seus lugares de origem ou os levava para um local protegido de sol e chuva ou
armazenando-os para utilizagcdo posterior. Contudo, devido a inexisténcia de
sistemas desenvolvidos de transporte e armazenamento, 0 movimento das
mercadorias limitava-se aquilo que a pessoa conseguia fazer por suas préprias
forcas, e os bens pereciveis s6 podiam permanecer guardados por prazos muito

curtos.

“A arte da guerra esta baseada em cinco fatores estratégicos: os calculos
que estdo diretamente ligados aos tipos de terrenos; Com base nesses
célculos estimam-se as quantidades de provisdes; De acordo com as
quantidades de provisdes disponiveis, defini-se a capacidade da logistica;
A balanca do poder estd diretamente relacionada a capacidade da
logistica; E finalmente, a possibilidade de vitoria baseia-se na balanga do
poder.” (SUN TZU, 2007, p.53.) [“grifo nosso™].

Até o fim da Segunda Guerra Mundial (2 de setembro de 1945) a Logistica
esteve associada apenas as atividades militares. Apds este periodo, com o0 avango
tecnoldgico e a necessidade de suprir os locais destruidos pela guerra, a logistica
passou também a ser adotada pelas organizagdes e empresas civis.

O cenario nas épocas antigas mostra uma realidade muito diferente do que

conhecemos hoje. Havia limitagdo no sistema de transporte e armazenamento, iSso
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obrigava as pessoas a viver préximo das fontes de producéo e também a se privar

de diversidades visto que era invidvel.

1.2 EVOLUCAO

Ao longo dos anos o mundo vem sofrendo grandes transformagdes em
decorréncia da globalizacdo, o papel da logistica no mundo dos negd6cios ganha
destaque em sua importancia estratégica. Nao se trata de modernismo, mas de um
conhecimento que os gestores devem dominar plenamente e com essa nova
caracteristica de mercado globalizado as empresas estdo sendo obrigadas a
reformular suas estruturas para assim adaptarem-se as atuais exigéncias e para que
isso aconteca € importante que haja sinergia entre as areas da organizacdo e o
ambiente externo.

A logistica, que € um campo relativamente novo do estudo da gestao
integrada empresarial das tradicionais areas das financas, marketing e producao
vem mudar o foco de mercado que antes se concentrava no produto e hoje passa a
ser o consumidor final, trazendo em seu conteldo o planejamento estratégico, a
adocao dinamica de novas tecnologias, parcerias e aliancas e a visao futura de
curto, médio, e longo prazos.

Segundo Paoleschi (2008, p. 17): “A missdo da logistica € dispor a
mercadoria ou o servico certo, no lugar certo, no tempo certo e nas condicdes
desejadas, ao mesmo tempo em que fornece a maior contribuicdo a empresa”.

Sua evolugcdo aconteceu de forma lenta até os anos 40, pois dentro da
realidade da sociedade, essa necessidade de distribuicdo era pequena, pois era
possivel viver préximo daquilo que era necessario para época. A sua evolucao da-se
pela evolucao da prépria sociedade que foi criando cenarios onde a logistica passa a

ser indispensavel.

1.2.1 Fases da Logistica

Periodo até os anos 40 — teve seu inicio situado na virada para o século XX,
sendo a economia agraria sua principal influéncia tedrica. A principal preocupagéo
era com as questdes de transporte para o escoamento da produg¢do agricola, uma
vez que a demanda existente, na maioria dos casos superava a capacidade
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produtiva da empresa. Comeg¢am a surgir problemas para assim ser encontrada uma
solucao, esta que vem com mais for¢ca nos anos seguintes.

Periodo dos anos 40 até os anos 60 — em fungao das guerras, surge o termo
“logistica” que teve suas raizes na movimentagcdo e no suprimento das tropas
durante as guerras. Aqui, a énfase era no fluxo de materiais e, em especial, nas
questbes de armazenamento e transporte, tratadas separadamente no contexto da
distribuicdo de bens.

Periodo dos anos 60 até os anos 70 — comeca uma visao integrada nas
questodes logisticas, explorando-se aspectos como custo total e uma visao sistémica
do processo produtivo. O foco deixa de recair na distribuicao fisica para abranger um
leque mais amplo de fungdes, sob a influéncia da economia industrial.

Periodo dos anos 70 até anos 80 — corresponde ao “foco no cliente”, com
énfase na produtividade e nos custos de estoques. Surgem modelos matematicos
sofisticados para tratar a questao estocéastica, novas abordagens para a questao dos
custos nao s6 dos processos logisticos mas, ainda, da questao contabil.

Periodo dos anos 80 até anos 90 — retoma-se, com maior énfase, a visao da
logistica integrada e inicia-se a visdo da administracdo da cadeia de abastecimento
SCM, cujo pano de fundo é a globalizacao e o avanc¢o da tecnologia da informacao —
TI.

Periodo dos anos 90 até os dias atuais — apresenta um enfoque mais
estratégico, em que a logistica passa a ser vista como um elemento diferenciador
para as organizacdes. Surge o conceito de Supply Chain Management, com a
utilizacdo das ferramentas disponibilizadas pela tecnologia da informacao — TI. Ha
também a questdo do meio ambiente e responsabilidade por danos a saude
humana, que os produtos industrializados podem causar, com isso entra em vigor
legislacbes que proibem o descarte indiscriminado de residuos no meio ambiente
abrindo espaco para o que conhecemos hoje, como a logistica verde ou logistica
reversa.

A evolucao da logistica tem-se tornado cada dia mais abrangente dentro da
empresa, ela comecga a ser entendida como uma area de negdcio que quando bem
explorada traz inumeros beneficios, trata de todo o acompanhamento do fluxo das
mercadorias desde o ponto em que existem como matérias-primas até aquele em

que sao descartadas. Esta evolucao esta caracterizada na tabela 1.
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Tabela 1 — Evolucéo da logistica ao longo do tempo

Periodo Visdo Organizacional  Enfase

Até os anos 40 Do “Campo ao Mercado” Economia Agréria

} o Nos desempenho
Dos anos 40 até anos 60 Especializacao o
funcionais

. 3 Na integragéo das
Dos anos 60 até anos 70 Integracao Interna _
fungdes

Dos anos 70 até anos 80 Foco no cliente Na busca por eficiéncia

] Na integracao da
Dos anos 80 até anos 90 Foco no mercado o
logistica

o . Na logistica como
Dos anos 90 até periodo  Supply Chain . o
diferenciacao
atual Management N
competitiva.

Fonte: Figueiredo, K e Arkader, R. (1999).

Diante das mudancas econdémicas em constante transformacdo criam-se
mercados mais competitivos e com exigéncias gerenciais eficientes e eficazes nas
operacdes, de tal modo que, a logistica vem se destacando como um dos conceitos
gerenciais do momento.

A logistica lida também, além de bens materiais, com o fluxo de servigos, uma
area com crescentes oportunidades de aperfeicoamento. Deixa-se entdo a imagem
de ser somente transportadora e vai muito mais além com a integracao das areas de
toda a organizacdo, trazendo assim inumeros beneficios, entre eles: reducdo de
custos; aumento da eficiéncia; ampliacdo dos lucros; manter o menor estoque
possivel; melhoria dos tempos de ciclos da cadeia de fornecimentos; vantagem
competitiva; melhoria no desempenho dos relacionamentos com clientes e
fornecedores; entre outros para a empresa.

Esses fatores estdo fazendo com que as empresas repensem Seus processos
logisticos, principalmente no que diz respeito aos estoques e custos. Percebeu-se
que todo o seu processo da-se na operacao de localizacao, armazéns, controle de
estoques, movimentagdo de materiais e transporte além da garantia do continuo

fluxo de informacdes, abastecimento ou processamento de pedidos.
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“Estratégias logisticas devem ser projetadas para manter o menor
investimento financeiro possivel em estoques. O objetivo principal é
conseguir 0 maximo de giro do estoque ao mesmo tempo em que as
necessidades de servicos sdo satisfeitas.” (BOWERSOX; CLOSS &
COOPER, 2007, p.30)

A reducao de estoques é gradativa, portanto é necessario a implantagao,
desenvolvimento e aperfeicoamento da logistica. A medida que isso vai acontecendo
a integralizacado dos processos vao surgindo, promovendo assim o fluxo continuo de
entrada e saida de materiais, o que reflete no preco final do produto acabado para o
consumidor final.

Hoje a Logistica representa grande vantagem competitiva para o cenario
empresarial, por isso, torna-se necessario saber utiliza-la da melhor maneira
possivel para se alcancar um maior diferencial competitivo em relacdo aos
concorrentes, e a satisfacdo dos clientes que se tornam cada vez mais exigentes,
além da busca constante por rapidez, integracao e reducdes de custos.

O modelo de producdo, em que a gestdo se baseava no “culto da
quantidade”, transformou-se no modelo de competitividade, no qual a gestdo se
baseia no “culto do servico ao cliente”.

Sobre a definicao da logistica integrada Ballou diz que:

“Essa definicdo sugere igualmente ser a logistica um processo, o que
significa que inclui todas as atividades importantes para a disponibilizagdo
de bens e servicos aos consumidores quando e onde estes quiserem
adquiri-los. Contudo, a definicdo implica em que a logistica é parte do
processo da cadeia de suprimentos, e ndo do processo inteiro. Assim, o que
€ 0 processo da cadeia de suprimentos, ou, como é mais conhecido,
gerenciamento da cadeia de suprimentos? Gerenciamento da cadeia de
suprimentos (GSC, ou SCM, do inglés supply chain management) € um
termo surgido mais recentemente e que capta a esséncia da logistica
integrada e inclusive a ultrapassa...” (BALLOU, 2006, p. 27)

A partir de entdo, quando sentiu a necessidade de integracdo das éareas,
surgiu na Inglaterra o termo Supply Chain Management (Gerenciamento da Cadeia
de Suprimentos ou Abastecimento), referindo-se a operacdo logistica integrada
moderna. A cadeia de suprimentos passou a ser parte essencial da boa gestao de
negécios, pois somente a eficiéncia interna ndo é suficiente num mercado cada vez
mais expansivo e competitivo. H4 uma corrida em andamento para a integracao da
cadeia logistica. Esta se tornando evidente a necessidade de estender a l6gica da
integracdo para fora das fronteiras da empresa para incluir fornecedores e clientes.
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A empresa poderd obter vantagens competitivas por meio de aumento de
produtividade, diferenciacao do produto, novas tecnologias e sistemas integrados e
niveis altos de servico ao cliente, esse processo deve inserir-se em todas as partes

envolvidas da empresa.

1.2.2 Gerenciamento da cadeia de suprimentos - Supply Chain Management
(SCM)

O conceito do Supply Chain Management - SCM ou Gerenciamento da
Cadeia de Suprimentos comecou a se desenvolver no inicio dos anos 90, surgiu
como uma evolugao natural do conceito da Logistica Integrada. Enquanto a logistica
Integrada representa uma integracdo interna de atividades, o Supply Chain
Management representa uma integracado externa, pois estende a coordenacao dos

fluxos de materiais e de informacdes aos fornecedores e ao cliente final.

“As cadeias de suprimentos consistem em instalacées de producdo e
armazenagem conectadas por rotas de transportes, e existem para suportar
o fluxo de demanda, suprimento e caixa. A dificuldade em gerenciar as
cadeias de suprimentos origina-se primordialmente da complexidade
inerente a sua estrutura e da variabilidade que caracteriza seus fluxos. A
complexidade e a variabilidade é que tornam tao dificil vencer um jogo facil.
(TAYLOR, 2005, p. 20)

O principio basico do Supply Chain Management é medir o desempenho em
toda a cadeia e entende-se por cadeia todas as partes envolvidas na producao de
qualquer item, tais como: fornecedor da empresa, fornecedor do fornecedor, a
empresa, o cliente, cliente do cliente, e assim por diante. O SCM propde uma rede
de facilidades e op¢des de distribuicdo para garantir a obtencdo de materiais e a
transformacao destes em intermediario final, e, depois, a distribuicdo destes para os
consumidores. Por meio do SCM pode-se entender o que esta acontecendo em
cada etapa do processo produtivo bem como possibilitar uma tomada de decisdo no
momento necessario.

Na verdade o campo da logistica evoluiu de um tratamento mais restrito,
voltado para a distribuicdo fisica de materiais e bens, para um escopo mais
abrangente, em que se considera a cadeia de suprimentos como um todo e as

atividades de compras, administracdo de materiais e distribuicdo. Assim, ndo se
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limita a uma Unica fungdo como o Marketing ou as operagdes, mas representa, de
fato, uma area de integracao desses distintos enfoques.

Dentre os processos considerados chave para o sucesso da implementacao
do SCM os mais citados séo:

1. Relacionamento com os clientes — desenvolver equipes focadas nos
clientes buscando um entendimento comum sobre caracteristicas de produtos e
servicos a fim de torna-los atrativos para o cliente;

2. Servicos aos clientes — fornecer um ponto de contato Unico para todos os
clientes, atendendo de forma eficiente a suas consultas e requisi¢des;

3. Administracao da Demanda — captar, compilar e continuamente atualizar
dados de demanda com o objetivo de equilibrar a oferta com a demanda;

4. Atendimento de pedidos — atender aos pedidos dos clientes sem erros e
dentro do prazo de entrega combinado;

5. Administracao do Fluxo de producao - desenvolver sistemas flexiveis de
producdo que sejam capazes de responder rapidamente as mudancas nas
condi¢des do mercado;

6. Compras/Suprimentos - gerenciar relacoes de parceria com fornecedores
para garantir respostas rapidas e a continua melhoria de desempenho:

7. Desenvolvimento de novos produtos - buscar o mais cedo possivel o

envolvimento dos fornecedores no desenvolvimento de novos produtos.

1.2.3 As Decisoes no Supply Chain Management

Tipicamente, costuma-se classificar as decisées para geréncia da cadeia de
suprimentos em duas categorias: estratégica e operacional. A primeira, como sugere
o0 nome, envolve decisdes a longo prazo e lidera as atividades de SCM baseadas em
perspectivas sao, portanto, decisbes globais, com a finalidade de unir os varios
aspectos do Supply Chain.

Por outro lado, decisdes operacionais sdao mais imediatistas, focando as
atividades baseadas no dia-a-dia da companhia. A soma destes dois conceitos
produz esforcos no sentido de gerenciar de forma eficaz e eficientemente, o fluxo de
producdo. Perceberemos que ainda podemos desdobrar estes tépicos em quatro
outras areas de decisdes de grande importancia:
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1 - Decisdes sobre localizacao: é o local geografico das facilidades de
producéo, estocagem e recursos € naturalmente o primeiro passo para se criar um
SCM. Este local de facilidades envolve assegurar disponibilidades de recursos a
longo prazo. Uma vez determinado, é possivel distinguir por qual caminho o produto
flui até o consumidor final. Trata-se de uma estratégia muito significativa para a
empresa, ja que ird determinar o acesso aos mercados consumidores e terqd um
consideravel impacto nos custos de venda e niveis de servigo.

2 - Decisoes de producao e decisoes estratégias: incluem quais produtos
produzir, quais processos para produzi-los serdo usadas e quanto a alocacédo de
fornecedores. Do mesmo modo que o item anterior, este também tera impacto
crucial no custo de venda e no nivel de servico da empresa. Outro ponto critico é a
capacidade de facilidades de manufatura, que depende do grau de integracéao
vertical dentro da firma.

3 - Decisdes de Inventario: é aqui que define-se quais inventarios serao
gerenciados, isto é, de quais itens se devera fazer inventario. Pois os mesmos
devem existir em todos os estagios do Supply Chain Management, tais como
matérias-primas, produtos semi-acabados, produtos finais, etc.

4 - Decisoes de Transporte: é o aspecto que deve ser levado em conta
neste tépico é, basicamente, estratégico: como transportar o produto? Enquanto
despachos aéreos tendem a ser mais velozes, sdo também mais caros. Ja
despachos maritimos tendem a ser menos custosos, porém necessitam de
inventarios mais descritivos e detalhados para ir de encontro a incerteza inerente
desse tipo de transporte. Todavia, o nivel do servico ao consumidor e a localidade
geografica ditam regras vitais nestes casos, qualquer que seja a escolha. O
transporte representa cerca de uma parcela significativa do custo logistico e, assim

sendo, operar eficientemente traz economias consideraveis.
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Figura 1: Cadeia de Suprimentos

A cadeia de suprimentos Fluxos da
cadeia de
suprimentos

0O ambiente global

Coordenacéo intercorporagoes
(intercAmbio funcional, fornecedores terceirizados, gestéo
de relacionamentos, estruturas de cadeia de suprimentos)

4 Produtos P

Marketing
Vendas g . £
............................................... 4 Servicos p| Satisfacido
s Pesquisa e desenvolvimento do cliente/
Coordenagag | -—-———m-reemerommreas e R R R valor/
inten_unCio"al Wb o s Prews_a_to __________________ ‘ Informagéo ’ lucratividade/
(confianga, Produgao vantagem
COMPIDMISER; = | h—ressise et e s sttt competitiva
i T e ¢ Recursos )| TP
dependéncia, Logistica financeiros
comportamentos) | --------eee o o e ey s
P ) Sistemas de informagao
: Financas 4 Demanda )
______ Servicos ao cliente

Previstes p

Fornecedor do fornecedor -se—s Fornecedor -«—s Firma focal :]
Cliente do cliente -«—»  Cliente

Fonte: Adaptacdo do livro de Ballou, Ronald H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos/
Logistica Empresarial — 5 ed., 2006.

1.2.4 Fatores criticos na implementacao do SCM

Apesar dos diversos beneficios associados ao SCM, sua implantacdo nao é
facil implicando em grandes desafios as empresas.
De acordo com Fleury (2000, p.45),

“ ... as razdes para tanto sdo basicamente duas: A primeira é que o conceito
€ relativamente novo, e estd pouco difundido entre os profissionais; e a
segunda é devido a complexidade e dificuldade de implementagdo do
conceito, visto que requer mudangas profundas tanto nos procedimentos
internos quanto externos.”

Para que o SCM possa ser implantado com sucesso, as empresas precisam
superar os fatores a seguir:

1 - Complexidade da implantacao: embora o SCM possa proporcionar uma
visdo ampla de toda cadeia de suprimento, os desafios enfrentados sdo tanto
internos como externos. Internamente é preciso “quebrar barreiras” para que se

adote uma visdo de que o resultado do grupo é mais importante que o resultado em
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partes. E externamente os resultados a serem alcancados pelo SCM ndo serao
completamente alcancados se cada empresa otimizar separadamente seus proprios
resultados ao invés de optarem pela integracao de seus objetivos.

2 - Expectativa dos investidores: a implantacdo do SCM soma-se ao fato de
que o gerenciamento da cadeia requer investimentos significativos de tempo e
dinheiro. E como o retorno deste investimento ndo se da a curto prazo, isso acaba
por se tornar um problema, uma vez que é preciso administrar as expectativas dos
investidores quanto ao retorno do investimento realizado.

3 - Reengenharia da cadeia de suprimento: o processo de integracao da
cadeia de suprimento requer identificar o tipo de parceira para as atividades que
adicionam valor na cadeia, entender a dimensao estrutural para analisar e modelar
as ligacdes da cadeia de suprimento, e a reducao do numero de participantes, pois
isso diminui a complexidade da cadeia e facilita a integracéo.

Para gerar e manter uma cadeia de suprimento eficiente é necessério além de
politicas de treinamento adequado, o gerenciamento do conhecimento dentro da
empresa, pois ao implementar o SCM as organizagdes devem procurar levar o
conceito para cada uma de suas areas.

O sucesso do SCM depende do apoio e o comprometimento de toda equipe,
pois os resultados esperados podem nao ser alcancados e a cadeia pode tornar-se

menos competitiva e lucrativa.

1.2.5 Objetivos do SCM- Supply Chain Management

O objetivo principal do Supply Chain Management é criar valor para o
consumidor final com variedade de produtos, qualidade bons servicos e custos
adequados. Para melhor entender a importancia da cadeia de suprimentos existem
trés objetivos principais a serem tratados:

1 — Criacao de Valor: Valor para os clientes e fornecedores da empresa,
embora o cliente final ndo perceba a integracdo existente na cadeia produtiva,
agrega-se valor quando os consumidores estdo dispostos a pagar mais caro por
produtos/servicos, pois 0s mesmos ndao tem o devido valor se ndo chegarem ao
alcance dos clientes no momento e lugar adequado ao seu consumo.

2 — Reducao de custos: Com a integracdo da cadeia de suprimentos busca-

se reduzir custos, através de eliminar atividades desnecessarias, evitando
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desperdicios. Com o SCM pode-se minimizar os custos variaveis relacionados ao
transporte e armazenagem sem perder a qualidade do produto/servigo final.

3 - Vantagem estratégica: Com o SCM bem implantando a empresa
consegue obter um diferencial competitivo, pois ter uma boa estratégia significa
reducdo de custos, reducdo de capital e melhoria de servicos. Avaliar as
necessidades as metas, os pontos fortes e fracos de cada um deles, é uma forma

estratégica de se manter competitivo.

1.2.6 Supply Chain Management e Tl — Tecnologia da Informacao

A informacdao sempre foi um elemento de vital importancia nas operacoes
logisticas. Os Sistemas de Informacédo sdo os sistemas ou praticas utilizadas pelas
empresas para melhorar o seu desempenho. A tecnologia da informagéo (TI) vem
ganhando espago e contribuindo para que a logistica se torne mais eficiente e
efetiva na geracao de valor para a empresa, assim se destacando e se tornando um
diferencial frente ao mercado, em suma a Tl é a aplicacao de diferentes ramos da
tecnologia no processamento de informacoes.

A evolucao da tecnologia de informacao nesses ultimos 20 anos possibilitou
ampla modificacdo do modus operanti de diversas organizacoes, trazendo impactos
positivos sobre o planejamento, a execugao e o controle logistico. Com isso, criou-se
um ambiente favoravel para inovacbées na area de logistica, motivadas
principalmente pelo grande aumento na complexidade das operagdes. Por isso, a Tl
torna-se um recurso inevitavel para uma empresa moderna. Este avanco da Tl nos
ultimos anos permite as empresas executar operagdes que antes eram
inimaginaveis, visando, sobretudo, obter reducdes de custo e/ou gerar vantagem
competitiva, ter processos logisticos inteligentes e integracdo com fornecedores e

clientes.
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Figura 2: Processo de Informacao
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Fonte: Adaptagéo do livro de Ballou, Ronald H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos:

planejamento, organizagao e logistica empresarial — 4 ed., 2001.

Os sistemas de informacao estdo em continua evolucao, a tendéncia atual da
area de sistema de informagdes gerenciais € de ndo apenas visualizar a empresa
isoladamente, mas toda a cadeia de suprimentos. Um sistema de informacdes
logisticas deve ser descrito em termos de funcionalidade e operagéo interna.

O Sistema de Informagéo Logistico — SIL assemelha-se a um Sistema de
Informacdo Gerencial — SIG. Aplicado a area logistica o gerenciamento das
atividades operacionais é facilitado pela troca de informacdes proporcionada pelo
uso de software e hardware destinados a coleta, processamento e disponibilizagéo
destas. O bom gerenciamento do sistema permite melhores resultados praticos uma
vez que a qualidade das informacdes facilita a integracao e controle das atividades.

De acordo com Fleury (2000, p. 286),

0 gerenciamento eletrbnico de informagdes proporciona uma
oportunidade de reduzir os custos logisticos mediante sua melhor
coordenacao. Além disso, permite o aperfeicoamento do servigo baseando-
se principalmente na melhoria da oferta de informagdes aos clientes.”

A abrangéncia desse sistema possui quatro niveis: o primeiro transacional, ou

seja, de consultas e operacdes, o segundo é o controle operacional, o terceiro € a
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analise de decisdao e o quarto é o planejamento estratégico. No primeiro nivel
concentram-se as entradas de informacédo de atividades como: processamento de
pedidos, expedicao, alocacdo de estoques. Os demais niveis contribuem para a
tomada de deciséo e para o0s processos de controle sobre as atividades.

Existem, no mercado, alguns tipos de ferramentas que facilitam e tornam a
informacdo mais apurada para aplicacdo na cadeia de suprimentos, alguns
exemplos destes sistemas sdo: ERP (Enterprise Resource Planning) WMS
(Warehouse Management System, cédigo de barras e Comércio Eletronico EDI.

1.2.7 ERP - Enterprise Resource Planning

Os ERP (Enterprise Resource Planning) ou sistemas de gerenciamento
empresarial sdo sistemas complexos onde integram, de forma eficaz, todos os
sistemas operacionais da empresa. Por ser um sistema que abrange toda a parte
gerencial da empresa, a implantacao dele nao é simples exigindo da empresa uma
série de modificagbes prévias. Os sistemas ERP sdo atraentes porque unificam a
informacdo e surgiram com a promessa de resolver problemas de integragao,
disponibilidade e confiabilidade de informacao ao incorporar em um Unico sistema as
funcionalidades que suportam diversos processos de negdcios em uma empresa.

Esses sistemas facilitam o fluxo de informacdes em todos os processos da
empresa, facilitando o acesso aos dados. Desta forma as informagdes ficam mais
consistentes possibilitando que as tomadas de decisdo possam ser feitas baseadas
em dados reais, para assim refletir positivamente dentro da cadeia produtiva da
empresa

Todos os principais sistemas ERPs do mercado ja incorporaram
funcionalidades relacionadas com a cadeia de suprimentos (Supply Chain),
vendendo a idéia que apds a integracdo dos processos internos da empresa, surge
a necessidade de se integrar toda a cadeia.

1.2.7.1 Objetivos e caracteristicas basicas

O principal objetivo de um ERP é integrar todos os departamentos e funcdes
da empresa em um sistema unificado de informatica, com capacidade de atender a

todas as necessidades da organizagao.
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Um ERP deve eliminar o uso de interfaces manuais. Muitos processos estao
atrelados a uma série de documentos tais como ficharios e relatérios de
acompanhamento. Estes devem ser substituidos por meios que proporcionem
respostas mais rapidas e exatas.

A reducédo dos custos deve ser algo perceptivel quanto da implantacéo e
perfeito funcionamento de um ERP. Nao pode ser apenas uma ferramenta que
automatize os processos, mas otimize os resultados quanto a aproveitamento de
tempo, pessoal e materiais.

O fluxo de informagdes deve ser otimizado como um todo proporcionando
qualidade nas informacbes e elevando o grau de credibilidade nos resultados
gerados. Isso influencia diretamente na tomada de decisdo que produz acertos
nesse processo e reduz os tempos de resposta ao mercado.

A redundancia de atividades € um elemento que deve ter um grau de
incidéncia muito proximo de zero. Um estudo aprofundado dos processos € o fator
que mais colabora para sua reducao. Disponivel em: <www.softdata.com.br> Acesso
em 8 de abr. de 2009.

Um ERP deve proporcionar uma implantacdo onde os procedimentos
operacionais do sistema sejam semelhantes aos da organizagédo. Isso tem por
objetivo minimizar os ajustes. Todas as necessidades da empresa devem ser
viabilizadas e automatizadas ao maximo com o sistema funcionando
permanentemente (24x7).

Um item de fundamental importadncia é a integracdo dos recursos humanos
aos novos métodos; o sucesso da implantagcdo depende muito desse requisito. As
pessoas devem se envolver nos processos.

Os componentes, em um ERP, devem ser altamente integraveis e
suficientemente flexiveis para promover a integracdo da empresa, adaptando-se aos
idiomas, moedas e relatérios financeiros. As ferramentas devem proporcionar um
grau de customizacdo simples e de facil manutencado, acessivel a empresa e
suficientemente documentada para alteracdes futuras. Deve também ser facil de
usar, podendo ser gerenciado € manuseado por pessoas das quais nao se exija alto
grau técnico.

Implantar um ERP demanda muitos recursos, mas sua implementacao dever

ser 0 mais rapida possivel para que a espera pelo retorno dos investimentos seja
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reduzida. Todos os processos do negoécio devem ser suportados e ajustaveis as
necessidades da empresa que nao pode devido a essa implantagdo, mudar toda
sistematica de trabalho. A ferramenta deve se adaptar as rotinas de trabalho,
entretanto as que comprometem a integracdo dos componentes do ERP, devem ser
identificadas e remodeladas.

Estes recursos apodiam-se fortemente na Internet, uma vez que com a
evolucao da globalizacdo as relagdes comerciais ultrapassam as fronteiras dos
paises, o que torna a Internet um meio de comunicacdo extremamente barato e

viavel para este tipo de aplicacao.

Figura 3: Estrutura ERP

—

Fonte: Exemplo de estrutura de um ERP (fonte: www.softdata.com.br)

1.2.8 WMS - Warehouse Management System (Sistemas de Gerenciamento de
Armazéns)

O Sistema de Gerenciamento de Armazéns, chamado de WMS, € uma
tecnologia utilizada em armazéns onde ele integra e processa as informacbes de
localizagdo de material, controle e utilizacdo da capacidade produtiva de mao-de-
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obra, além de emitir relatérios para os mais diversos tipos de acompanhamento e

gerenciamento.

“As funcdes de um WMS exigem a verificagdo da acurécia do estoque para
manter a eficacia operacional. A acuracia do estoque normalmente é
mantida por contagens fisicas de estoque anuais ou pela contagem de
partes especificas di estoque de modo planejado”. (BOWERSOX, CLOSS e
COOPER, 2007. p 253)

O WMS otimiza todas as atividades operacionais e administrativas do
processo de armazenagem, tais como: recebimento, inspecdo, enderecamento,
estocagem, separacdo, embalagem, carregamento, expedicdo, emissdo de
documentos e inventario, entre outras funcées. Redugdo de custo e melhoria do
servico ao cliente sdo ganhos obtidos com a utilizacdo destes sistemas, pois a
produtividade operacional tende a aumentar.

O sistema opera totalmente em tempo real entre mdultiplos armazéns,
possibilitando a visualizacdo do status das mercadorias tanto localmente, quanto a
distancia via terminais remotos ou consultas via internet, gerando notas de
transferéncias, possibilitando uma visdo global e setorial sobre as mercadorias. O
sistema WMS possui também rotinas de otimizacdo de armazenagem que orientam
0 remanejamento das mercadorias, procurando agilizar a estocagem e retirada, em
fungéo do giro das mercadorias.

Com uma ferramenta desse porte a empresa passa a ter um ganho na
produtividade com a economia de tempo nas operagdes de embarque e
desembarque, transporte e estocagem de mercadoria e ainda controle de estoque
de produtos no seu armazém. Podendo ainda permitir que o gerente de logistica
controle as operagdes de armazém de longe observando apenas se o
funcionamento do sistema esta adequado as operacgdes logisticas.

1.2.8.1 Objetivos de um sistema WMS
Um sistema WMS tem como obijetivos:
1 - Aumentar a precisao das informacoes de estoque — erros, para mais

ou para menos, causam faltas e excessos em estoque, além de provocarem sérios

problemas de atendimento ao cliente.
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2 - Aumentar a velocidade e qualidade das operacoes do centro de
distribuicao - com o uso de equipamentos de movimentacao automatizados,
controlados pelo proprio sistema computadorizado (WMS), de coletores de dados
através de codigos de barras e da comunicagao on-line por radiofreqiéncia.

3 - Aumentar a produtividade do pessoal e dos equipamentos do
depodsito — os sistemas WMS, através do seu principio de convocacao ativa e da
sua habilidade em trabalhar com equipamentos de movimentacdo automatizados,
propiciam grande reducao de custos com pessoal, além de reduzir a necessidade
de equipamentos para a mesma quantidade de movimentacdes, se estas fossem

feitas através de sistemas tradicionais.

1.2.8.2 Cédigo de Barras e Leitura Optica.

O sistema surgiu da idéia de se criar um mecanismo de entrada de dados
mais rapida e eficiente, vendo que com o passar do tempo mais microcomputadores
estavam sendo fabricados com um grande potencial em armazenamento e
processamento de dados.

Segundo Bowersox, Closs e Cooper (2007, p.115): “O cdodigo de barras € a
colocacdo de codigos legiveis por computadores em itens, caixas, contéineres,
paletes e até vagdes de carga.”

Ou seja, € uma forma de representar a numeragao, que viabiliza a captura
automatica dos dados por meio de leitura éptica nas operagdes automatizadas.

Nao é qualquer scanner que consegue ler qualquer tipo de cédigo de barras.
Os leitores Opticos devem ser adaptados para leitura a fim de poderem interpretar
um codigo de barras.

O numero serial de unidades logisticas € uma identificacdo-padrdo de 18
digitos, usada na identificacdo de unidades logisticas destinadas principalmente ao
controle e rastreabilidade de mercadorias no embarque, transporte, recebimento e
armazenagem.

O cadastro de informacdes referentes a carga, marcado em cddigo de barras
em cada unidade logistica, permite o gerenciamento da movimentagao fisica das
unidades individualmente, proporcionando um elo entre o fluxo fisico dos itens e

fluxo de informacdes a eles associados.
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1.2.9 Comércio eletronico

Segundo Novaes (2004, p. 25)

“O comercio eletrbnico é a troca de produtos e servigcos por dinheiro
executando o escambo, em que se troca um tipo de produto por outro, o
pagamento nas transacbes comerciais € feita com papel-moeda, cheques,
ordens bancarias de pagamentos, cartbes de créditos, ou outra forma
qualquer de representacao do numerario”.

As operagbes correspondentes as transagbes convencionais eram realizadas
e controladas manualmente até um tempo atras, passando a ser efetuadas por
meios eletrénicos, de forma cada vez mais acentuada, nos ultimos anos.

Com o uso acentuado do cheque e do cartdo de credito nas transacoes
comerciais, 0 nivel de seguranca para o comerciante diminuiu, sendo parcialmente
compensado pelas autorizagdes por via eletrénica, no caso dos cartdes de credito, e
pelo auxilio dos 6rgaos de informacdo sobre o credito dos consumidores no caso
dos cheques.

A etapa seguinte na evolucdo do comercio foi a de incorporar transacoes via
qualquer outro meio eletrénico, tal como fax, internet, televisao interativa ou telefonia
mével. A primeira forma de transacao ja tem um histérico razoavel, principalmente
na America do norte. As duas Ultimas, por serem recentes, estdo ainda em
desenvolvimento, sendo testadas nas suas formas de comercializacao e de troca de
dados, bem como no que diz respeito ao gerenciamento logistico e as medidas de
seguranca. Hoje, é a internet que esta abrindo um espago nunca antes imaginado

para as transacdes comerciais.

1.2.9.1 Comércio Eletronico EDI

Quando as empresas se comunicam, por exemplo, para encomendar
mercadorias ou para cobrar seus clientes, ao invés de datilografar um formulario em
papel ou imprimir um documento e envia-lo pelo correio ou fax, ela pode transferir
eletronicamente essas informagdes diretamente dos seus computadores para 0s
computadores de seus parceiros comerciais, através da utilizacéo do EDI.

O EDI — Eletronic Data Interchange, ou em portugués — Intercambio Eletrénico

de Dados, significa uma troca estruturada de dados através de uma rede e é sem
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duvida potenciador para a comunicag¢ao do negécio efetivo e eficiente, onde ndo ha
oposicao da idéia de comunicagdo eletrbnica entre organizagdes. Se tornou
especialmente popular nas transacdes entre grandes empresas, que o utilizam para
agilizar suas operagdes e implementar processos administrativos e operacionais na
cadeia de suprimento. “EDI, abreviacdo de Electronic Data Interchange, é a
transferéncia eletrbnica e automatica de dados entre os computadores das
empresas participantes, dados esses dentro de padrbes previamente acertados
entre as partes”. (NOVAES, 2004 p. 81)

O EDI divide-se em duas categorias: o EDI puro ou tradicional, que compde
as mensagens padronizadas e utiliza os servicos da VAN ou Rede de Valor
Agregado, que provém o meio para o transporte. E um cenario em que ha varios
tipos de mensagens sendo trocados pelas partes (parceiros comerciais). A segunda
categoria é a Web EDI, que integra as empresas menores ao sistema de EDI, em

que o formulario com os dados da mensagem € acessivel através da Internet.

1.3 SCM no processo logistico das flores

Em busca de continua melhoria nos processos e operacdes das organizacoes
os administradores e gestores se deparam com o desafio de se sobressair frente a
concorréncia. O setor de flores e plantas vem a cada dia ganhando espaco no
mercado.

Ha alguns anos havia poucas floriculturas nas grandes cidades e quase
nenhuma nas cidades menores. Hoje a producao aumentou e se alastrou por todo o
pais, o mercado de flores também sofreu os impactos da economia na sua cadeia de
distribuicdo. Podemos perceber claramente sinais positivos de expansdao no
mercado de flores e plantas, com o aumento na quantidade de producédo, aumento
nos prazos, padronizacao nas embalagens e, além disso, o setor tem possibilitado a
ampliacdo de vagas nos setores de transporte, logistica, comércio, turismo,
paisagismo, urbanismo, decoracdo, comunicacao, marketing, entre outros.

O SCM vem contribuir com o gerenciamento e as atividades produtivas e
administrativas das flores facilitando e gerando mais lucro para a empresa através:

- dos sistemas de integracdo como o ERP, que facilita o acesso a dados em

comum e consistentes por todos os mddulos.
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- 0 WMS que controla as atividades de armazém, que ir4 controlar as flores
do momento em que chega do produtor passando pela separacdo pds
comercializacao, onde usa-se as ferramentas do codigo de barras e leitura 6ptica, o
transporte, até a entrega para o consumidor final.

Um caminho para alcancar a estratégia de sucesso é integrar os membros da
cadeia de suprimentos, formando uma equipe que trabalhe em harmonia, garantindo
que os ganhos de cada membro da cadeia contribuam para o sucesso dos demais e
automaticamente para o0 sucesso da organizacdo, entdo é preciso dar muita
importancia na logistica integrada interna e externa, os fatores determinantes para a

exceléncia do Supply Chain (das flores) sera melhor abordado no préximo capitulo.
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CAPITULO I

2.VANTAGEM COMPETITIVA E  FATORES
DETERMINANTES PARA A EXCELENCIA NO
SUPPLY CHAIN MANAGEMENT (DAS FLORES)

No capitulo anterior vimos que o processo logistico no mundo vem se
desenvolvendo, progredindo e ganhando espaco nas organiza¢des, assim trazendo
um diferencial competitivo frente aos concorrentes. Desde a origem da Logistica até
os dias atuais podemos ter claramente a visdo de que o Administrador que faz uma
boa gestdo colocando em pratica os pontos cruciais para que haja exceléncia em
seus resultados levara com éxito a empresa ao sucesso, portanto, é crucial levar em
consideracao que a tecnologia vem dia-a-dia avan¢ando nos permitindo facilidades e
otimizando toda operacionalidade nas tarefas a serem realizadas. Com isso
estaremos abordando neste capitulo como o mercado nacional de flores pode
ganhar vantagem competitiva mostrando seus fatores determinantes para a sua

exceléncia.

2.1 VANTAGEM COMPETITIVA

A globalizacdo e as mudancas comportamentais do consumidor s&o algumas
das mudancgas que mais impactam sobre o mercado nacional de flores, resultando
no aumento da competicao.

Considerando que a competitividade é vista como “eficiéncia”, e que o
potencial em competitividade é identificado através das opcbes estratégicas
adotadas pela organizacdo, o principal indicador de desempenho competitivo é
determinado pelo mercado. Diante das mudancas econdémicas em constante
transformacdo criam-se mercados mais competitivos e com exigéncias gerenciais
eficientes e eficazes nas operacdes, as bases para 0 sucesso sao muitas, mas uma
delas esta em proporcionar um diferencial que salte aos olhos do cliente e na
capacidade de operar com baixo custo.
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Sobre vantagem competitiva Oliveira diz que:

Vantagem competitiva é aquele algo mais que identifica os produtos e
servicos e os mercados para 0s quais a empresa esta, efetivamente,
capacitada a atuar de forma diferenciada. E o que faz o mercado comprar
0s produtos e servicos de uma empresa em detrimento de seus
concorrentes. (OLIVEIRA, 2005, p.221.)

Em busca da agilidade e da flexibilidade, a logistica tem um papel importante
e pode interferir diretamente na atuacdo da empresa no mercado de flores. Tera
muito mais sucesso a empresa que estiver integrada com as demais areas da
empresa.

A vantagem competitiva pode ndo ser compreendida e observada como um
todo na organizacdo se estas atividades nado estdo integradas e, ainda, se as
competéncias e o0s processos que as compdéem nao determinarem um
posicionamento Unico e exclusivo, na busca de uma configuracdo definitiva em
relacdo aos seus concorrentes.

A gestao do processo logistico torna-se um diferencial competitivo, pois com o
passar dos tempos 0os consumidores passam a ser mais exigentes com relacéo a
qualidade dos produtos, tempo de producéo e ciclo de vida dos produtos, prazo de
entrega e mais recentemente, com o indice de inovacgdes tecnoldgicas incorporados
aos produtos.

O conceito de vantagem competitiva reflete a situacdo em que uma empresa
consegue criar, para seus compradores, um valor que ultrapassa o custo de
producdo. As vantagens competitivas tradicionais, trabalhadas na economia
industrial dos modelos “estrutura-conduta-desempenho”, como “barreiras a entrada”
para empresas entrantes no mercado (concorrentes) tais como: economia de escala,
protecdo através de patentes, necessidade de aprendizagem, entre outros, podem
ou devem ser substituidas ou incrementadas por novas vantagens, ou
diferenciacdes, como a customizacdo dos produtos, a reducdo dos seus ciclos de
vida, globalizacao etc. “A implementacado de novos conceitos logisticos, sobretudo o
servigo ao cliente, e o uso mais intensivo de tecnologia da informagdo podem
significar um importante diferencial”. (PORTER apud REAES, 2003, p. 8)

Neste sentido as empresas de flores devem buscar aumentar a sua

participacdo no mercado, através do desenvolvimento de vantagens competitivas
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“via competéncia logistica” desfrutando de uma posicéo diferenciada, causando uma
barreira a entrada de outras empresas neste mercado, atraindo a preferéncia do
cliente.

Assim, a logistica permite desenvolver estratégias para a reducao de custos e
o aumento do nivel de servico ofertado ao cliente. Como essas duas condicoes,
isoladamente ou em conjunto, possibilitam o estabelecimento de diferenciais
competitivos, justifica-se que este seja o caminho escolhido por um ndamero
crescente de empresas para buscar vantagens sobre a concorréncia.

Uma vez implantado os novos conceitos logisticos na empresa se torna um
diferencial potencial apresentando uma série de vantagens, sendo as principais:

e Reducéo dos esforcos e dos gastos desnecessarios;
e Reducao do lead-time’;

e Melhoria da eficiéncia da cadeia de suprimentos;

Figura 4: Lead time e a logistica

i Lead Time
Lead Time % /_\
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® Movimentagdo
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e Localiza¢do
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De Pedidos

Distribuicao

Lead Time
Lead Time

Fonte: www.wikipedia.org/lead. Acesso em: 24/07/2009.

A andlise da logistica integrada em ciclos de atividades fornece uma
perspectiva bésica da dinamica das interfaces, e das decisdes que devem ser
tomadas para o desenvolvimento de um sistema operacional. De modo que
fornecedores, empresa e clientes estejam vinculados uns aos outros por meio de

canais de comunicagao.

" A definicdo de Lead-time é o periodo entre o inicio de uma atividade, produtiva ou n&o, e o seu
término. A definicdo mais convencional para lead-time em Supply Chain Management é o tempo entre
o0 momento de entrada do material até a sua saida.
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Falando em vantagem competitiva ndo tem como nao citar as estratégias,
pois através delas que se obtém os resultados almejados.

Segundo Poter (2004, p. 60) “formular a estratégia é procurar posicées no
mercado em que uma empresa possa atingir seus objetivos sem ameacar a

concorréncia”.

As estratégias formuladas e bem sucedidas resultam para as empresas em
vantagem competitiva podendo ser uma parte do total ou pode ser um processo
l6gico e estruturado do todo.

De acordo com o IBRAFLOR?:

Para que se possa planejar uma determinada atividade, € necessario
conhecer a sua situacdo e o contexto na qual a mesma esta inserida. E
nesse sentido que se justifica a preparacao da Agenda Estratégica. Durante
sua elaboragdo, os agentes das cadeias organizam seu conhecimento e
identificam os pontos que precisam ser esclarecidos e priorizados, para que
se possa, apos sua execugao, partir para a montagem do Plano Estratégico
em si. Disponivel em: <http://www.ibraflor.org/sis.noticias> Acesso em: 18
de mai. 2009.

A vantagem competitiva € muito circunstancial e depende de empresa para
empresa e também muda no tempo. Segundo Poter (2004, p. 49) “a concorréncia
ndao pode ser sistematicamente analisada, conhecemos tudo sobre nossos
concorrentes porque competimos com eles todos os dias”. O importante é saber
identificar que a vantagem competitiva ela € reconhecida pela empresa em
comparagdo com seus concorrentes. Podemos analisar a vantagem competitiva

sobre duas caracteristicas: a interna e externa.

2.1.1 Logistica e Vantagem Competitiva Interna

A vantagem competitiva € interna se estiver baseada em uma superioridade
da empresa em custos de fabricacdo, administracdo ou gestdo do produto,
conferindo-lhe um custo inferior a do principal concorrente. Uma vantagem
competitiva interna resulta da melhor produtividade e da a empresa maior
rentabilidade ou maior capacidade de resisténcia a baixa de precos imposta pelo

mercado ou pela concorréncia. Uma estratégia competitiva baseada neste tipo de

? A definicdo de IBRAFLOR - Instituto Brasileiro de Floricultura.
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vantagem é uma estratégia de custos, utilizando, principalmente, a capacidade
organizacional e tecnolégica da empresa.

A gestao estratégica de custos passa a ser uma excelente alternativa a ser
utilizada pelas empresas, servindo de orientadora no momento de tomada de
decisdo. (PRADO 2004 p. 19) "enfatiza que sua finalidade principal € fornecer as
informacdes de que as empresas necessitam para proporcionar valor, qualidade e

oportunidade que os clientes desejam".

2.1.2 Logistica e Vantagem Competitiva Externa

A vantagem competitiva é externa, se estiver baseada em qualidades
diferenciais do produto ou servicos ampliados, que representam valor para o
comprador, seja pela diminuicdo de seus custos, seja pelo aumento de seu
desempenho no atendimento da necessidade alvo. Uma vantagem competitiva
externa da a empresa um poder de mercado efetivo, permitindo-lhe impor aos
consumidores um preco superior ao do principal concorrente. Uma estratégia
competitiva baseada nesse tipo de vantagem é uma estratégia de diferenciacao,
utilizando a capacidade da empresa de fazer marketing, detectando e atendendo as
necessidades dos clientes ndo cobertas pelos produtos e servicos existentes.

Os dois tipos de vantagem competitiva sdo de origem e natureza distintas e
incompativeis, ja que implicam capacidades e culturas diferentes.

2.1.3 Logistica e Custos

Na nova era dos mercados competitivos e globalizados, o aspecto Custo vem
cada vez mais assumindo uma importancia significante, as empresas vem focando
no tradicional custo do produto e se esquecem ou dimensionam mal os custos
relacionados a Logistica, saber identificar e mensurar esse tipo de custo pode
muitas vezes significar a propria existéncia da empresa.

Quando falamos em custos logisticos, a primeira idéia que vem na cabeca é o
custo com frete ou transportes. Apesar de este ser o mais significativo, os custos
logisticos ndo se resumem somente a isso. Podemos identificar custos na
Armazenagem, nos Estoques, no Processamento de Pedidos e é claro no
Transporte.
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Figura 5: Custos Logisticos
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Fonte: Adaptado pelos autores.

A operagdo de um armazém € uma atividade complexa, mas sua eficiéncia
pode ser um diferencial estratégico para muitas empresas. Esta eficiéncia é refletida
em uma redugédo de custos e maior velocidade no fornecimento de material para

clientes internos ou externos.

Os Custos relacionados a armazenagem sao aqueles que sao aplicados
nas estruturas e condicdes necessdrias para que a empresa possa guardar
seus produtos adequadamente. Faz parte deste tipo de Custo, o aluguel do
armazém, os custos com aquisicdo de paletes, custo com pessoal do
armazém, etc. Disponivel em <HTTP://www.pauloangelim.com.br/artigos.>
Acesso em 25 de jul. 2009. [“grifo nosso”].

Quando a empresa mantém estoques que nao sao necessarios, ocorre um
desaproveitamento de estoque, o que vai significar uma perda de espaco fisico
assim como perdas de investimento. Quando existe a consciéncia que os estoques
geram desperdicios e quando se identificam as razdes que indicam a necessidade
de estoques, o proposito € usa-las de forma eficiente, o excesso de estoques
representa custos operacionais e de oportunidade do capital empatado, por outro
lado niveis baixos de estoque podem originar perdas de economias e custos
elevados devido a falta de produtos.
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Custos com Estoques sdo aqueles que sao gerados a partir da
necessidade de estocar os materiais. Nesta categoria, com certeza 0 mais
expressivo € o Custo de Oportunidade do Capital Parado, que nada mais é
do que o valor que a empresa perde imobilizando o capital em estoque em
vez de aplicar esse valor no mercado financeiro, ganhando a remuneracao
dos juros. Existem outros Custos com Estoques como as perdas e roubos, a
propria depreciagdo dos materiais, etc. Disponivel em <http://www.pauloan
gelim.com.br/artigos.> Acesso em 25 de jul. 2009. [“grifo nosso”].

Os custos de emissdao de pedidos s&o talvez os menos expressivos, mas
devem ser observados e controlados como, por exemplo, 0 espaco destinado ao
setor de compra, a despesas fixas com telefone, luz, salarios, manutencao de
veiculos, combustivel, equipamentos (computadores, impressoras, aparelhos de fax,
telefones celulares), sem contar com as despesas relacionadas ao material de
escritério usado para essa fungcao (papéis, canetas, cartuchos de tinta, impressos,
etc.).

No que diz respeito aos Custos relacionados a emissao de pedidos, seus
valores sdo inexpressivos em relagdo aos demais. Todos os gastos
relacionados a emissdo de pedidos na empresa devem ser computados
para essa categoria. Sao considerados Custos com Emissédo de Pedidos: O
salario do comprador, o aluguel do espaco destinado ao setor de compra,
0s papéis usados na emissdo do pedido, etc. Disponivel em

<http://www.pauloan gelim.com.br/artigos.> Acesso em 25 de jul. 2009.
[“grifo nosso”].

Todas as despesas oriundas da movimentacdo de materiais fora da empresa
estdo relacionadas com custos de transporte.

O carregamento e descarregamento de veiculos se feito de forma inadequada
0s custos com transporte tendem a aumentar, e podem ser verificados da seguinte
forma: tempo de espera do veiculo, tempo no carregamento, tempo no
descarregamento, veiculo adequado para o transporte e pessoal treinado para
executar o servigo.

(...), os Custos com Transportes. Freqlentemente calculado, este custo
geralmente da origem as despesas com fretes que a empresa vé na nota
fiscal ou que ja esta incluido no prego. Todas as despesas relacionadas a
movimentacdo de materiais fora da empresa podem ser consideradas
Custos com Transportes. Enquadram-se aqui os custos com a depreciacédo
dos veiculos, pneus, combustiveis, custo de oportunidade dos veiculos,

manutengao, etc. Disponivel em <http://www.pauloangelim.com.br/artigos.>
Acesso em 25 de jul. 2009 [“grifo nosso™].
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Os custos logisticos devem ser bem dimensionados e controlados, pois se
antes a concorréncia se resumia somente entre as empresas, hoje essa
concorréncia se da entre as cadeias produtivas, e somente através da integracéao e
da diminuicao dos custos logisticos € que as cadeias podem se tornar competitivas.

Falar dos custos logisticos da cadeia de suprimentos de flores é falar de uma
adequada estrutura de integralizacdo dos setores através de um fluxo continuo de
desenvolvimento e ao mesmo tempo agil e desta forma permitir decisbes mais
eficientes no qual os elos envolvidos devem ter um mesmo objetivo, a busca da
minimizacdo dos seus custos. Esse fluxo continuo deve sempre ser aprimorado,
alguns pontos considerados gargalos e estratégicos merecem atencao especial,
deve haver planejamento, programacgao e sincronizacdo das atividades, o que na
maioria das organizacées hoje estdo sendo controladas pela Tl — Tecnologia da

Informacéo, assim otimizando os processos e permitindo reducéo de custos.

2.2 HISTORICO DOS NEGOCIOS DE FLORES NO BRASIL

O registro mais antigo de producgéo de flores no Brasil € o Orquidéario Binot,
de Petrépolis, no Rio de Janeiro. Foi fundado em 1870 por Pedro Maria
Binot, filho do Francés Jean Baptiste Binot, encarregado de projetar e
executar os jardins do Palacio Imperial. De renome internacional, o
orquidario possui inimeras variedades de orquideas e exporta para os
Estados Unidos, Alemanha e Jap&o. (Revista SEBRAE® de Agronegécios,
2005, p.18).

Depois da producao de orquideas por Binot, em 1893 os alemaes Dierberger
iniciam a produgéo de outras espécies de flores no Brasil, como as dalias. Da firma
dos alemaes Dierberger sairam os irmaos Boettcher, que foram os pioneiros na
producéao de rosas no Brasil e continuou a crescer.

A producao de rosas teve inicio em 1929 em uma chacara no atual bairro de
Jabaquara na cidade de Sao Paulo, depois essa producdo foi transferida pelos
irmaos Boettcher para uma fazenda em Cotia, a qual foi batizada de Roselandia,
onde hoje é espaco de exposicoes, visitacdes publicas, festas, cursos voltados a
floristas, paisagistas e outros interessados colocando o ramo das flores como

mercado de trabalho e hobby.

? A defini¢io de SEBRAE — Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
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Além do pioneirismo na producdo de rosas, os irmdos Bottcher também
iniciaram o marketing de comercializagdo. Desenvolveram uma série de
atividades para promogao de seus produtos tais como: exposi¢éo de flores,
abertura da fazenda para visitagdes publicas, promoc¢éo da festa anual das
rosas, realizagdo de cursos para floristas, paisagistas e outros interessados
(Revista SEBRAE de Agronegécios, 2005, p. 18).

A producéo de flores até a metade da década de 1960 era conduzida ainda
de forma muito amadora, ndo se tinha ainda a visdo plena de um negdcio promissor
para o pais. Eram cultivadas em chacaras, estavam préximas as capitais estaduais,
particularmente do Sul e do Sudeste do Pais.

A proliferagdo de conjuntos habitacionais privou uma parcela significativa da
populacao de espacos para o preparo dos seus proprios jardins. A partir dai comeca
a ampliar o mercado para comercializagao de flores e plantas.

Os imigrantes tiveram um papel fundamental no processo de organizacao e
crescimento da floricultura brasileira, entre eles, os italianos, os alemées e,

principalmente, os japoneses.

Em 1948 imigrantes holandeses se instalaram no leste paulista e fundaram
a Cooperativa Agropecuaria de Holambra, dedicada a varias atividades
entre elas as flores. Com a Cooperativa a floricultura teve outro grande
impulso (VENCATO et. al, 2006). A Cooperativa de Holambra responde
atualmente por cerca de 60% da producgéo de flores no Brasil. Em 1991 foi
criada uma empresa para se dedicar especificamente a comercializagdo dos
produtos, a Veiling. (Revista SEBRAE de Agronegdcios, 2005, p. 20).

A partir de 2000 a floricultura passa a fazer parte da agenda de politicas
publicas, com a implantagdo do Programa de Desenvolvimento de Flores e Plantas
Ornamentais do Ministério da Agricultura (Revista SEBRAE de Agronegécios, 2005,
p.20).

2.3 FATORES DETERMINANTES PARA A PRODUCAO DE
FLORES

O Brasil possui clima e solo apropriados a producao de flores temperadas e
tropicais, o que vem proporcionando um aumento da &rea cultivada, que
superou 5 mil hectares em 2004. Esse agronegécio movimenta, ao longo de
toda a cadeia produtiva, cerca de US$ 2 bilhdes por ano. Nessa atividade,
entre as 200 espécies de flores mais cultivadas no pais, cerca de 160 sédo
tropicais. Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/setor/floricultura>.
Acesso dia 26 de jun. 2009.



45

A valorizagédo do produto, no entanto, ndo depende apenas disso. Ha diversos
fatores envolvidos na sua qualidade, que vao desde a adocdo de processos de
producdo mais eficientes dentro da propriedade, cuidados no armazenamento e
distribuicdo do produto de sua origem até o destino final, que podem afetar a sua
durabilidade e a sua aparéncia, refletindo diretamente sobre seu preco ao
consumidor.

Ainda que o Supply Chain seja um conceito em evolugédo, os excelentes
resultados atingidos pelo setor ano a ano, mostram que o trabalho dos empresérios,
de entidades do setor, de governos e de instituicbes como o SEBRAE tém
contribuido para a profissionalizagdo da cadeia produtiva de flores no mercado
nacional, onde o resultado do conjunto € mais importante que o resultado das partes
e que através de um gerenciamento coordenado, todos saem ganhando.

A cadeia logistica da empresa de flores deve ser compreendida desde a
aquisicao de insumos até o produto ser adquirido pelo consumidor final. Por ser um
produto de natureza fragil, altamente perecivel, a flor requer cuidado todo especial

desde a producéo.

2.3.1 Producao de Flores

A producédo de flores no Brasil € desenvolvida na maior parte por pequenos
produtores, os quais sao atraidos pela alta rentabilidade e expressiva taxa de
empregos gerados por unidade de area do setor.

“Produgdo - O Brasil produz hoje aproximadamente 900 milhdes de
unidades de flores e plantas ornamentais e o setor emprega cerca de oito
mil produtores. Os principais estados produtores sdao Minas Gerais, Rio de
Janeiro e Sao Paulo. Somente Sao Paulo responde por 70% da producao

nacional e mais de 50% do consumo.” Disponivel em: <http://www.portaldo
agronegocio.com. br/conteudo.php?id=28833> Acesso em 13 de abr. 2009.

A producéo ¢é dividida em trés fases: propagacao, cultivo e pés-colheita.
1 - A propagacao consiste no cultivo de mudas, este periodo exige bastante
atencao, pois nele as plantas estdo muito frageis e sujeitas ao ataque de fungos e
outros males.
2 - O cultivo € um ciclo que inicia com o preparo do solo e vai até o momento de

colheita ou corte.
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3 - A pés-colheita é uma fase que exige rapidez, considerando que o tempo de vida
do produto é limitado.

O clima é um dos fatores que mais afeta a producéao das flores. O cultivo pode
ser feito a céu aberto, sob coberturas ou em estufas. O cultivo feito em céu aberto é
totalmente fragil e estdo mais sensivel as mudancas climaticas como geadas, ventos
fortes, chuvas de granizo etc. “A producéao de flores e plantas ornamentais € feita em
estufas, em ambientes de cultivo protegido, onde se consegue controlar a luz, a
temperatura, a umidade e a luminosidade, fatores importantes para a produgao.”
(Portal do Agronegédcio 30/06/2008).

Os produtores mais capacitados possuem estufas de estrutura metalica e
climatizada. Estas estufas possuem mecanismo de controle de temperatura, através

de sistemas que permitem aquecimento ou resfriamento.

O setor de flores conta atualmente com quatro mil produtores concentrados,
principalmente, em S&o Paulo (70% da produgdo e 40% do consumo),
Minas Gerais, Rio de Janeiro, Alagoas, Pernambuco, Bahia, Ceara, Rio
Grande do Sul e Santa Catarina. Estima-se que hoje existam cerca de 10
mil pontos de venda, 400 atacadistas, gerando 120 mil empregos, com uma
movimentagdo, no mercado interno, de US$ 750 milhdes. Atualmente a
atividade vem crescendo cerca de 20% ao ano. Estima-se como total de
area cultivada de 5,2 mil hectares, abrangendo 304 municipios, divididos em
12 pdlos de produgéo, Disponivel em: <http://www.ibraflor.org/sis.noticias>
Acesso em: 18 de mai. 2009.

Tabela 2: Principais podlos de producao de flores no Brasil

POLOS DE PRODUCAO

¥ Regiao Norte ¥ Rio de Janeiro

¥ Ceara ¥ Sao Paulo

# Pernambuco / Alagoas ¥ Parana

# Bahia / Espirito Santo # Santana Catarina
¥ Goias / Distrito Federal # Rio Grande do Sul

¥ Minas Gerais

Fonte: Adaptado pelos autores conforme dados IBRAFLOR, 2009.

A cadeia produtiva de flores e plantas ornamentais aparece como uma
atividade econ6mica bastante relevante, principalmente em funcdo do namero de

produtores envolvidos no processo e pelo valor da producao comercializada.



Figura 6: Fluxograma da cadeia produtiva proposta para a producao de flores no Brasil

i

Fonte: Adaptado pelos Autores

Curiosidade: As formigas tém um papel importante na producao de flores,
pois quando escavam o chdo, para construir formigueiros, elas afofam a terra.
Trazendo folhas picadas para seu ninho, contribuem para a fertilizacao do solo.
Carregando sementes, podem ajudar a espalhar espécies nativas. Algumas
espécies de formigas protegem determinadas plantas, espantando animais
herbivoros, em troca de alimento e moradia.

2.3.2 Distribuicao de Flores

A distribuicdo fisica e seus cuidados desde o Produtor até as Centrais de
Comercializacdo e Distribuicdo correspondem a principal atividade logistica da
cadeia de suprimentos nesta etapa, a distribuicdo é realizada por modais diferentes,

basicamente rodoviarios e aéreos.
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A distribuicdo consiste em fazer o produto ir da fazenda até o consumidor
final, desde seu ponto de origem até o destino final, ha aumento na complexidade
das operacbes e de seu monitoramento para que essas flores acumulem perdas
minimas em todo seu trajeto

O transporte nesta etapa é realizado exclusivamente pelo Modal Rodoviario
refere-se ao deslocamento fisico da mercadoria, desde o local de producdo ou
armazenamento para a venda, até o local acertado com o comprador, é geralmente
feito por veiculos refrigerados, com o objetivo de transferir a mercadoria do Produtor
até o Velling Holambra, ou direto, aos centros de comercializagdo como
Ceasa/Centrais de Distribuicdo, Redes de Supermercados e Floriculturas até chegar

ao destino final.

2.3.3 Armazenamento de Flores

“A magnitude das perdas pés-colheita de flores no Brasil € de no minimo 30%. A
importancia do perfeito manejo das condi¢des que determinam a manutencao da
qualidade e redugao de perdas de produtos pereciveis, como as flores, envolve o
rapido resfriamento, transporte refrigerado, armazenagem e manuseio
adequado. A refrigeragdo retarda a agdo dos agentes deteriorantes, assim como
reduz a niveis compativeis a velocidade do processo de maturagédo”.
(Departamento de Pré-processamento de Produtos Agropecuarios, FEAGRI-
UNICAMP. Disponivel em:<http://www.proceedings.scielo.br/scielo>. Acesso em
01 de mai. 2009. [“grifo nosso”].

O armazenamento é considerado uma das etapas mais importantes para
manutencdo do equilibrio entre mercado distribuidor e consumidor de flores. A
longevidade das flores é determinada por varios fatores pré-colheita, que é o estado
de maturacdo, sombreamento da cultura. Um outro fator € a poés-colheita, € a
temperatura de armazenamento e a umidade relativa, intensidade luminosa, entre
outros.

O armazenamento das flores se da através da estufa que é uma estrutura que
tem como objetivo absorver o calor proveniente do sol e, manté-lo condicionado em
seu interior. A estufa de flores, além de proteger contra possiveis ameagas externas,
mantém a temperatura interna controlada de acordo com a entrada de radiacdo
solar.

A estufa é construida por materiais transparentes, que permitem a passagem
de praticamente toda a radiacao solar. Esta radiacdo aquece o solo da estufa e, todo

corpo aquecido emite radiacédo infravermelha. A radiacao infravermelha aquece o ar
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das camadas inferiores da estufa, formando correntes de convecgao (massas de ar
guente sobe e massas de ar frio descem) que vao levar o ar quente para as
camadas superiores da estufa, sendo que, este ar € impedido de se propagar para o
ambiente externo. A radiacao infravermelha também é impedida de se propagar para
o ambiente externo pelas paredes da estufa.

No galpdo de beneficiamento sdo realizadas operagcbes de selecao,
resfriamento, limpeza, condicionamento, embalagem, entre outras. As hastes com
flores devem ser cuidadosamente manuseadas, evitando-se danos mecanicos, pois
0 manuseio incorreto pode danificar amassar e causar manchas escuras nas flores.

A operagédo de embalagem deve ser feita antes do armazenamento das flores
e deve ter como objetivo prevenir danos mecéanicos e a perda excessiva. O papelao
oferece boa resisténcia fisico-mecanica no transporte das flores, no entanto nao
deve ser reciclado, pois absorve facilmente a umidade das hastes e do ar.

De acordo com o destino, devem ser colocadas redes ou outro tipo de
protecdo para evitar danos mecanicos durante o transporte, e envolvimento das
hastes em plastico “bolha” para manter a temperatura interna e prevenir danos por

baixas temperaturas.

2.3.4 Transporte de flores

As flores tém um ciclo de vida muito curto, sdo mercadorias que se deterioza
rapidamente com o tempo, por isso, exigem maiores cuidados, por parte do sistema
logistico como um todo. Para que as flores possam chegar ao consumidor final com
a sua qualidade preservada, é necessario o empenho de toda cadeia envolvida
nesse processo.

Trata-se de um produto perecivel e, que deve ser transportado com rapidez,
exige atencdo ao ser acomodada dentro dos caminhdes e cuidados por parte do
motorista que ira transporta-la, pois a desatencdo do motorista pode acarretar
estragos, trazendo assim prejuizo para dentro da empresa.

O transporte de produtos pereciveis, tais como frutas e hortalicas, é um elo
fundamental da cadeia de comercializagdo. O sucesso da manutencao do
produto, fresco, com boa qualidade durante o transito, depende do controle
de cada etapa da cadeia. Disponivel em: <http://log.esalg.usp.br/ home/pt/
artigos>. Acesso em 23 de jul. 2009.
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O transporte para o mercado local deve ser feito por caminhdes refrigerados.
Jéa para locais mais distantes, as flores devem ser embarcadas por via aérea.

Com um sistema de transporte precariamente desenvolvido, a extensao de
mercado fica muito limitada aquelas areas imediatamente préximas ao ponto de
producédo nao havendo assim grande competicao, vantagem competitiva em relagao
dos oponentes e chances de oportunidades de crescimento.

Os produtos precisam de transporte adequado para manter o padrao de
qualidade. As flores de clima temperado necessitam de camaras frias para o seu
transporte e armazenamento e as flores tropicais precisam de temperatura
controlada.

A utilizacao de transporte refrigerado para produtos da floricultura é pouco
expressivo, o que predomina € o transporte em temperatura ambiente, o que
provoca maior depreciacao do produto e maiores perdas.

Um sistema de transporte eficiente e eficaz abre todas as possibilidades de se
obter sofisticacao e diferencial. Tudo isso é possivel através de planejamento,
organizacao, direcao e controle das operacdes internas e externas sendo fatores
decisivos para o desempenho da organizacao.

2.3.5 Comercializacao das Flores

Reconhecido como um ramo de neg6cio emergente e de alta lucratividade,
0 comércio de flores estd em expansdo no Brasil. Prova disso sédo os
numeros representativos para a economia do Pais. Anualmente, 0 mercado
interno movimenta R$ 660 milhdes, o atacadista, R$ 990 milhdes e o varejo,
R$ 2,4 bilhdes. Disponivel em: <http://www.portaldoagronegocio.com.br/con
teudo.php?id=27515> Acesso em 13 de abr. 2009.

A comercializagdo € feita através de diferentes canais. Grande parte €
produzida para mercados atacadistas, (como Ceasa e cooperativas) outros para
mercados varejistas, (como redes de supermercados, floriculturas, feiras e
armazéns) além, é claro, para o consumidor final.

O preco de compra € negociado com cada fornecedor e, em geral, seguem-se
as condicoes do mercado para o estabelecimento do mesmo. Os distribuidores
procuram adquirir os produtos de primeira linha de cada fornecedor. Como sao
diversos produtores, com produtos de qualidade diferenciada, conseguem formar um
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mix de produtos atrativo, podendo, assim, atender as mais diversas exigéncias dos

consumidores.

A partir da implantagéo do sistema de comercializacao através dos leildes,
conhecido como Veiling, a produgédo de flores e plantas aumentou e se
expandiu, inclusive, para o mercado externo, levando o nome de Holambra
além das fronteiras brasileiras e firmando nacionalmente o status de Cidade
das Flores a esse jovem municipio, que hoje conta com cerca de 300
produtores rurais e é responsavel por aproximadamente 40% da
comercializagdo nacional do setor. Disponivel em: <http://www.turismoho
lambra.com.br/cidade_das_flores.asp> Acesso em 08 de jul. de 2009.

Em 1972, foi criada a Cooperativa Agropecuéaria Holambra, por imigrantes
holandeses e no ano de 1989 foi fundado o Veiling Holambra, o primeiro leilao de
plantas ornamentais do Brasil. Este sistema de comercializagdo moderno e
transparente contribuiu para conduzir a floricultura nacional ao seu estagio de

desenvolvimento atual.

2.3.5.1 Comercializacao — Leilao

O sistema de vendas via leilées, largamente difundido na Holanda, no Brasil
somente ocorre na Cooperativa Veiling Holambra. E um sistema que permite a justa
formacgado de precos e a venda de grandes quantidades de produtos em um curto
espaco de tempo, com manutencdo da qualidade dos produtos. Totalmente
informatizado, possibilita transparéncia nas transacées comerciais.

O leilao é a peca chave do sistema, pois estimula a competicdo entre
compradores para a aquisicao dos produtos, o que da muita transparéncia a esse
mercado, é referéncia de precos para todo mercado nacional.

2.3.5.2 Comercializacao — Intermediacao

E um sistema onde produtores e distribuidores fecham contratos de curto,
médio ou longo prazo. O precgo, caracteristicas do produto e prazo de entrega séao
acertados no fechamento do contrato. Funciona como uma espécie de garantia, pois
o produtor pode programar melhor sua producdo, enquanto o cliente pode
antecipadamente fixar seus precos para o varejo, principalmente em periodos que
antecedem as principais datas de venda do setor, como Dia das Maes, Dia dos
Namorados, Finados e Natal.
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O relacionamento entre os produtores e o agente de comercializacao e
distribuicdo vem evoluindo significativamente, impactando positivamente na

estruturacdo do que vem a ser a cadeia de suprimentos de flores.

2.3.5.3 Comercializacao — Ceasa / Centrais de Distribuicao

Em 1969, com a inauguracdo do mercado de flores na CEAGESP
(Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais de Sao Paulo), estruturou-se o
primeiro entreposto de comercializacdo de flores e plantas ornamentais do Brasil.

E o sistema de comercializagdo mais antigo e tradicional, onde os produtores
ficam um ao lado do outro, oferecendo sua producao aos clientes. Opera duas vezes
por semana e outras duas vezes ao “ar livre” e atende tanto clientes atacadistas e
varejistas, como consumidores finais, concentra a producdo de varias regides,
facilitando a atividade dos compradores. Porém, a falta de padrdes de classificacdo
e o longo periodo de comercializacao prejudicam a aparéncia dos produtos, atributo

essencial para a comercializagao de flores.
2.3.5.4 Comercializacao — Redes de Supermercado

Os supermercados vém apresentando uma especializagdo crescente na
valorizacdo das flores no interior de suas lojas, cada vez mais estes produtos
ganham destaque de localizagdo em lojas e departamentos. Além disso, 0s
supermercados, principalmente as grandes redes, obtém grandes vantagens de
precos junto aos principais fornecedores, o supermercado vem ganhando grande

preferéncia junto ao consumidor final.
2.3.5.5 Comercializacao — Floricultura

Para as floriculturas atualmente, tornou-se inviavel sobreviver sé da venda de
flores.
E muito importante para a comercializacao direta ao consumidor final, a

disponibilidade de um “mix” de produtos adequados para cada data comemorativa,
pois hoje a floricultura que oferecer somente a flor acaba em desvantagem perante
supermercados que hoje compram em numero maior e conseguem oferecer a um

preco final mais acessivel.
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Organizar o ambiente de uma floricultura € uma tarefa importante e
necessaria para deixar o cliente mais a vontade para comprar e para facilitar a sua
escolha.

Em resumo, as floriculturas devem sair da mesmice e inovar para atrair mais

clientes e se diferenciar da concorréncia.

2.3.5.6 Comercializacao — Virtual

Segmento em plena ascensdao a comercializacao de flores online funciona
basicamente como um banco de dados informatizado sobre os produtos disponiveis.
Os sistemas disponibilizam informag¢des sobre quantidade, qualidade, preco e prazo
de entrega. Os clientes, por sua vez, consultam estas informacbes através da
Internet.

O Objetivo da floricultura virtual é tornar a compra mais facil e mais cémoda
para o cliente, e hoje a floricultura online se estabilizou no mercado, por ser moderna
agil e eficaz com produtos de primeira qualidade.

Os clientes podem efetuar o pagamento por meio de cartdo de credito ou
boleto bancério, e as flores sdo entregue no dia e horario escolhido com sua

qualidade preservada.

2.3.6 Logistica Reversa no Setor de Flores

A Logistica Reversa em seu sentido mais amplo significa todas as operacoes
relacionadas com a reutilizacdo de produtos e materiais, ou seja, € todas as
atividades logisticas de coletar, desmontar e processar produtos e/ou materiais

usados a fim de assegurar uma recuperacgao sustentavel.

A logistica reversa como a &rea da logistica empresarial que planeja opera
e controla o fluxo e as informagdes logisticas correspondentes, do retorno
dos bens de pés-venda e de pdés consumo ao ciclo de negdcios ou ao ciclo
produtivo, por meio de canais de distribuicdo reversos, agregando-lhes valor
de diversas naturezas: econdmico, ecoldgico, legal, logistico, de imagem
coorporativa, entre outros. (LEITE, 2003 p.16)

O mercado de flores é altamente profissional e competitivo, exigindo o
fornecimento de flores e plantas dentro dos melhores padrées de qualidade. Muitos
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produtos se perdem ao longo da cadeia produtiva por ndo atingirem as exigéncias
minimas do consumidor.

No setor de flores a producao apresenta um indice de desperdicio baixo, pois
utiliza-se as flores que estao fora do padrdo ou com avarias para fazer “chuvas de
pétalas” em eventos. Os residuos sao transformados em compostos e voltam ao
solo com a funcdo de adubo. O descarte das flores se deve aos seguintes critérios,
que provocam o retorno dos produtos:

1. Qualidade - corresponde ao conjunto de atributos ou propriedades que
tornam atrativos para o consumidor. Sendo assim, a aparéncia fisica do produto,
qualidade externa, é fundamental para a valorizagao das flores.

2. Ponto de abertura da flor- a flor sempre é procurada em seu estagio
inicial de abertura, pois adquirir flores muito abertas ou passadas, o cliente ja tem o
conhecimento que estas terdo uma menor durabilidade

3. Divergéncia de pedidos - por exemplo, o cliente solicita um lirio rosa e
recebe um lirio amarelo. A principal causa estd no erro do cédigo do produto,
digitado pelo vendedor.

4. Divergéncia de preco minimo — o preco minimo é trabalhado pelo Veiling
visando a comercializacao total de produtos no leildo. O produtor tem a autonomia
para fixar o PLP (Preco Limite Produtor) nos produtos e, quando o PLP estd com um
valor elevado, existe a tendéncia de um maior nimero de produtos nao serem
comercializados e o Veilling procura diminuir este valor, sem prejuizo para o
produtor, para que os lotes sejam comercializados. Os produtos retornados sao
destinados a compostagem (decomposicdo em condicées controladas) para
reutilizacdo como adubo ou em programas de TV e exposi¢coes ou doados a uma
ONG. Os que estdao em melhores condi¢des, sdo remanufaturados.

2.3.7 Marketing no setor de Flores

O conceito de marketing apbia-se sobre quatro idéias basicas: as
necessidades e exigéncias dos clientes sdo mais importantes que produtos
ou servigos; clientes diferentes tém necessidades e exigéncias diferentes;
produtos e servicos sO6 se tornam significativos quando disponiveis e
posicionados a partir da perspectiva do cliente, que é o foco da estratégia
logistica; e a quantidade é menos importante do que o lucro. (BOWERSOX,
et al, 2007, p. 50)
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O marketing em todas as areas é uma funcao estratégica e um conjunto de
processos que envolvem a criagdo, a comunicacdo e a entrega de valor para os
clientes, bem como a administracdo do relacionamento com eles, € uma forma
estratégica por meio da qual se obtém e mantém os clientes e no setor de flores é

preciso que haja mais investimento haja vista o atual crescimento no ramo.

Uma das grandes dificuldades para a expansédo do agronegécio de flores e
plantas ornamentais no Brasil é o baixo consumo per capita. O consumo de
flores pela maioria da populagdo ainda esta muito restrito a determinados
eventos, como funerais, dias especiais de aniversario, casamento, noivado,
entre outros, e a épocas especiais, como Natal e Ano Novo. Em relagdo a
decoracao de ambientes, a aquisicdo de flores e plantas ornamentais esta
restrita a uma parcela da populagdo com maior poder aquisitivo. A
mudanca desse habito requer um marketing agressivo para estimular o
consumo e a adogdo de novas formas criativas de comércio do produto
(BUAINAIN; BATALHA, 2007, p. 71).

O potencial de consumo do brasileiro é o dobro do consumo atual. Isso deixa
abertas possibilidades para aumento do consumo. Pelo conhecimento do perfil dos
consumidores, acées podem ser criadas.

As empresas produtoras e varejistas do setor de flores e plantas precisam
elaborar estratégias de marketing direcionadas as necessidades de seus clientes.
Algumas estratégias de marketing e possiveis solucdes para se expandir 0 consumo
das flores se encontram abaixo:

#& Mais conveniéncia e acessibilidade do produto por meio do estimulo a
abertura de canais alternativos (quiosques, bancas, postos de gasolina, lojas de
conveniéncia, estacoes de metrd etc.), o que beneficiara o0 consumo por impulso das
mulheres;

¥ Investimento em marketing de contelido, desmistificando o manuseio do
produto (tempo, espaco, cuidados) e reforcando seus significados simbdlicos (valor);

¥ Incentivar novos planos de negocios para estimular a venda de flores e
plantas com entrada de novos empreendedores no negécio do varejo.

Os principais itens motivadores a compra de flores sdo presentear ao visitar
alguém, enfeitar a casa e datas festivas.

Esse comportamento de consumo difere da media nacional, que compra as
flores mais para presentes. Ele precisa ser estimulado, pois a compra para uso
préprio se caracteriza por uma freqiéncia maior, 0 que beneficiaria 0 aumento de

volumes de vendas da cadeia. Para tanto, sugere-se uma campanha de marketing e
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a integragdo de fornecedores e varejistas, nos mesmos moldes das cadeias de
perfumes, celulares, chocolates, livros e outros. O papel do produtor no marketing na
ponta de consumo é fundamental.

Quanto ao apelo de consumo, os consumidores associam flores com beleza,
qualidade, cor e alegria. Os produtos de maior valor “simbdlico” e “emocional”
apresentam grande crescimento nos ultimos anos, decorrente da vida mais urbana,
estressada e desequilibrada da sociedade. Os fatores associados as flores reforcam
o grande potencial de mercado que elas e as plantas tém e que devem servir de
insumo de base para a comunicacdo e divulgacdo de seus beneficios para o
consumidor final.

Entre os pontos a serem melhorados no varejo destacam-se mais
propaganda, a flor pronta (decorada), o preco justo e a melhora na apresentacéo
dos produtos. O varejo aposta muito nos produtos e pouco em tecnologia, incluindo
questdes como merchandising, teatro de vendas, servicos e outros. Um processo de
capacitacdo que envolvesse a certificacdo do varejo alcancaria os resultados
desejados pelos consumidores e serviria de estimulo para a participacao das lojas.
As maiores vendas acontecem no Dia das Maes, no Dia dos Namorados, no Dia de
Finados, nos aniversario de casamento e nos finais de semana, mostrando que se
trata de uma compra impulsiva.

E importante fazer mais marketing de produto e fornecer mais informagdes
para os consumidores. Em todas as cadeias de consumo essa acao sempre surgiu e

foi bancada pela industria (perfumes, chocolates, etc.).

2.3.8 Tl — Tecnologia da Informacao no setor de Flores

O uso da Tecnologia de Informacao tem permitido o auxilio no processo de
qualidade das Flores, a inclusdo da tecnologia nesse segmento é fundamental, pois
trds um grande diferencial para o setor, através da tecnologia € possivel ter um
amplo controle de todas as etapas produtivas, tanto no cultivo, programacéo de

controles de distribuicdo e comercializagao, do produto final aos pontos de vendas.
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2.3.9 Consumidor Final

A exigéncia do mercado consumidor por produtos de qualidade e de maior
valor agregado, juntamente com os efeitos da globalizacdo, concorre para uma
necessidade de mudanca na forma em que as cadeias produtivas vém operando.

Tratando-se de desempenho logistico e deste estendendo para desempenho
da cadeia de suprimentos, pode-se citar quatro principais fatores que atuam em
cada etapa da cadeia impactando no valor oferecido para o cliente final. Sao eles:
custo, tempo, produtividade e qualidade. Na cadeia em questdo, o tempo e a
qualidade estdo intimamente relacionados principalmente ap6s a saida da
mercadoria do produtor, na distribuicdo fisica pos-colheita, visto seu alto grau de
pericibilidade. Os produtos precisam chegar até seu consumidor final com a
qualidade preservada, com o menor tempo possivel e ainda no instante adequado
para satisfazer as necessidades de seus clientes.

Portanto, para que as expectativas dos clientes sejam satisfeitas no tempo e
local certo com qualidade é preciso de um amplo know-how estando sempre pronto
a novos desafios e para melhor entendimento de todo esse trabalho desenvolvido
até o momento sera abordado no préximo capitulo um estudo de caso descrevendo
minuciosamente e abrangentemente a situacéo real de uma organizacao que atua a
varios anos no segmento de flores nos possibilitando ter oportunidades de se ter
diferentes analises da realidade e sintese dos conhecimentos construidos,
estimulando assim a competéncia de aprender a analisar, a criticar, a tomar
decisbes, a participar de grupos, a respeitar pontos de vistas divergentes,
abandonando-se o consumo de idéias alheias, cdpias de solugbes do passado que,

muitas vezes, sao inadequadas para o presente.
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CAPITULO I

3. ESTUDO DE CASO

Vimos anteriormente que o planejamento estratégico escolhido sendo bem
seguido pela organizacao pode determinar e sustentar o seu sucesso competitivo. A
vantagem competitiva pode ser entendida como uma vantagem que a empresa tem
frente aos seus concorrentes e surge quando consegue criar valor para seus clientes
ultrapassando os custos de producdo. A partir dai é abordado os fatores
determinantes para que se alcance esse éxito. E para que se possa obter melhor
compreensao de todo o trabalho desenvolvido sera apresentado a seguir um estudo
de caso dentro de um contexto da vida real de uma organizacéo focada no setor de

flores no mercado nacional.

O uso do estudo de caso em pesquisas cientificas vem agregar valor no
conhecimento pratico das pessoas comprovando modelos e teorias. No
Brasil ha grande énfase em dissertagbes com estudos de caso por se
verificar que o pais tinha caréncia de sua prépria conjuntura, porém isso
vem mudando ao longo dos anos, uma vez que a exigéncia do mercado
frente a globalizacdo esta transformando a mentalidade das pessoas. E
além de ser uma metodologia é também uma estratégia de pesquisa. Nao
basta ter somente um objeto empirico para que tenha “um estudo de caso”.
Para que este assim se configure, deve cumprir certas exigéncias: ser um
estudo intensivo; preservar o carater Unico do objeto investigado; ocorrer no
ambiente natural do objeto; ser limitado quanto a tempo, eventos ou
processos. (Disponivel em <http://monografiaufrgs.blogspot.com/2007/09/
estudo-de-caso> Acesso em: 21 de abr. 2009.)

3.1 A EMPRESA

Trata-se de 2 empresas pertencentes a mesma familia, e com o mesmo
objetivo: ampliar a atuacdo no setor de flores e plantas. As empresas abordadas
sdo: a Transtim e a TimLog, ambas localizadas na cidade de Holambra — SP e
situadas dentro do Veiling (Cooperativa de Flores de Holambra - SP), esta uma das

maiores e a principal do Brasil, onde se d4 a comercializagdo das mesmas.
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Trabalhando juntas, as empresas TimLog Logistica e Transtim
Transportadora pretendem atuar em todo o processo, realizando a compra,
separacdo, conferéncia e entrega da mercadoria, sempre com qualidade e
eficiéncia, dinamizando a sua atuacao no mercado de flores e plantas.

Trata-se de duas empresas unidas com um mesmo objetivo: garantir a

satisfacédo do cliente.

3.1.1 Transtim

- Razao Social: M.J.G.K.G.Timmermans

-Nome Fantasia: Transtim Transportadora

-Endereco: Rua Rota dos Imigrantes, 1003

-Bairro: Centro Cidade: Holambra Est: SP - CEP: 13825-000
-PABX: (19) 3802-1245

- CNPJ: 59.025.551/0001-52 IE: 747.100.110

-E-mail: transtim@transtim.com.br

- Site: www.transtim.com.br

Em 1991, a Transtim Transportadora iniciou suas atividades no transporte de
flores e plantas naturais, surgida a necessidade dos produtores da regido de terem
uma empresa especializada que fizesse o transporte de sua producao para a central
de comercializacao no Veilliing, ampliando posteriormente 0s seus servicos.

Em todos esses anos de trabalho sempre buscou satisfazer as necessidades
dos clientes, oferecendo servicos de qualidade, respeitando o horario determinado e
as exigéncias da mercadoria transportada, possuindo em torno de sessenta veiculos
preparados adequadamente para o servi¢o de transporte de flores e plantas.

Com transporte de qualidade, responsabilidade na prestacdo de servigos,
pontualidade na entrega e adequacéao as necessidades do mercado, a Transtim vem
garantindo excelentes avaliagdes na satisfagdo de seus clientes.
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3.1.1.2 Servicos

Com a missédo de ser o elo fundamental entre o produtor € consumidor,
oferecendo transporte e logistica especializada em plantas e flores, a Transtim vem
atingindo as expectativas de seus clientes e garantindo a sua confianca.

Além do transporte de produtos do produtor para o Veiling, hoje, a empresa
atua também, no transporte dos produtos do Veiling para os centros de vendas
como rede de supermercados, gardens e floriculturas, shoppings e feiras em todo o
territério nacional. O transporte de mudas em caminhdes refrigerados é outro ponto
de destaque da Transportadora. Ele é realizado dos produtores para Aeroportos do
Estado de Sao Paulo, de onde partem para o mercado externo como EUA , Holanda,
Japao e ltalia. Plantas, flores e mudas vindas do exterior, ou mesmo de outros
estados brasileiros, também sao retiradas nestes aeroportos e entregues
diretamente ao seu destinatario. Seus clientes nesta area sdo Van Zanten, Dekker
de Wit e Florema do Brasil.

A empresa nao presta servigos para 6rgaos governamentais e ndao atua em
mercados internacionais.

Atualmente, a Transtim tem implementado novos servigcos também no ambito
da logistica, realizando a separacdo da carga, conferindo-a e fazendo sua
distribuicdo. Entre as varias cidades atendidas, o maior nimero de produtores-
clientes da Transtim esta em Holambra-SP, Ibiina-SP, e Atibaia-SP.

3.1.1.3 Frota

A frota da Transtim se destaca também pela diversidade de opg¢des: possui
caminhdes com baus isolados ou refrigerados, com ou sem plataforma hidraulica de
carregamento, com capacidade variavel de 24 a 50 carrinhos, e alguns deles com
suspensao a ar.

A manutencao desta frota e as rigorosas revisoes preventivas sao realizadas
em oficina propria por mecanicos capacitados e treinados. O servico executado por
eles visa garantir a seguranca de seus funcionarios e da mercadoria transportada,

visdo que a Transtim vem mantendo e cuidando ao longo dos anos.
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3.1.1.4 Equipe

Atualmente, a empresa conta com uma equipe formada por mais de 67
funcionarios que recebem treinamento continuo nas mais diversas areas:
desenvolvimento pessoal, relacionamento interpessoal, seguranca no transito,
direcdo defensiva, preventiva e econdmica, garantindo, assim, a eficacia dos
servicos prestados.

A Transportadora conta com sessenta e sete membros, que se dividem em:

- Departamento Administrativo: composto por quatro pessoas que comandam o
setor financeiro e recursos humanos.

- Operacional: formada por cinqiienta e sete pessoas, sendo cinqlenta e quatro
delas motoristas e trés na estratégia e divisdo do servigo entre os motoristas.

- Departamento de Manutencao: responsavel pela manutencdo dos veiculos da
frota, formado por um lider e trés mecanicos.

- Atendimento: duas funcionarias que atendem os clientes.

A empresa nao possui departamento de marketing, sendo ele feito por seus
administradores de uma forma simples e sem agressividade sobre o0 mercado. Um
fator determinante a se observar que contribui com o crescimento da empresa € o
conhecido “marketing boca-a-boca” uma comunicacao influente que gera um fluxo
de informacdes positivas para a empresa trazendo mais clientes e gerando mais
receitas, porém é preciso tomar cuidado para que a situacdo nao se inverta ferindo a
imagem da empresa, dai a importancia de sempre estar investindo em inovacoes,
treinamento de pessoal, exigéncia nos padrdes de qualidade dos produtos e

atendimento.

3.1.1.5 Fornecedores

Os fornecedores podem significar um impacto muito forte nos precos e
operacodes, pois com significativos aumentos ou alteracdes nos precos dos produtos
gue sao fornecidos a Transtim, havera automatico reflexo no preco final.

Sao alguns deles:

- Cotali — Limeira — SP: fornecedora de caminhdes e pegas.

- Linshalm —Timb6 — SC: fornecedora de carrocerias, tipo baus.
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- Aquarius — S&o Joao da Boa Vista —SP: filtros e lubrificantes.
- Dpaschoal — Mogi Mirim — SP: fornecedora de pneus.

- Risel Campineira — Paulinia — SP: fornecedora de combustivel.

3.1.1.6 Concorrentes

A empresa se esforca para atender o seu mercado consumidor de forma
eficiente e com qualidade para que, dessa forma, obtenha o seu crescimento e
fortalecimento no mercado, e, com isso, dificultar a entrada de concorrentes no
segmento de transporte de flores e plantas que se torna cada vez mais competitivo.

A Transtim busca fortalecer o0 seu nome para que os clientes (consumidores)
tenham preferéncia por seus servicos. Na area de transporte de carrinhos para o
Veiling, possui como concorrentes duas transportadoras: Madelon e Transflor,
sofrendo, algumas vezes, também com a entrada de autbnomos que tentam disputar
0 mercado junto a produtores e/ ou atacadistas. No transporte para redes de
supermercados e gardens tem como concorrentes a empresa Hamil Flores e
também diversos outros prestadores de servicos autbnomos.

A aplicagéo da Logistica na empresa traz otimizagdo no desenvolvimento dos
processos a todos os envolvidos, tanto empresa quanto o0s clientes,
consequentemente os clientes passam a negociar tudo com uma pessoa s6. Até

entao era necessario uma pessoa para cada processo.

3.1.2 TimLog

A TimLog Logistica € uma empresa especializada na logistica de flores e
plantas, e atua como intermedidria no processo de compra e venda desta
mercadoria.

Situada na cidade de Holambra, interior de Sao Paulo, a TimLog exerce suas
atividades junto aos maiores centros de producao e distribuicdo de flores e plantas
do pais.

Sua missdao é “Ser o elo fundamental entre produtor e consumidor,
oferecendo logistica especializada em flores e plantas”, e, para isso, prioriza a
relacdo com clientes, a qualidade dos produtos e a pontualidade em suas entregas.
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3.1.2.1 Servicos

Visando atender as expectativas dos clientes e atendé-los com a melhor
relacao custo x beneficio, a TimLog busca sempre produtos que oferecam beleza e
qualidade, aliado, sempre, a critérios como quantidade e preco.

Através de nosso site, os clientes fazem os pedidos da mercadoria a ser
comprada pela TimLog, detalhando o nome do produto e suas respectivas
quantidades.

Com este relatério em maos, a TimLog realiza a compra da mercadoria
através de dois sistemas: um deles é o leildo, denominado Klok, que ocorre
diariamente no Veiling Holambra; e o outro, € via intermediacao.

Apébs a compra, a TimLog confere os produtos, considerando aspectos como
qualidade e quantidade; separa a mercadoria, acondicionando-a da melhor maneira
possivel; propde formas de ndo danificacdo dos produtos; confere a nota fiscal
emitida observando itens e quantidades; e entrega a mercadoria em dia e horario
solicitado pelo cliente.

Dessa forma, a TimLog atua de forma que a mercadoria chegue ao cliente no
menor tempo possivel, com boa qualidade e baixo custo, atendendo a necessidade
do cliente.

3.1.2.2 Transporte

No quesito transporte, a TimLog Logistica trabalha em parceria com a
empresa Transtim Transportadora que atua no mercado de flores e plantas ha mais
de 15 anos. Possui motoristas capacitados e que recebem treinamento continuo nas
mais diversas areas: relacionamento interpessoal, seguranca no transito, direcao
defensiva, preventiva e econbmica, auto-estima e bem-estar, entre outros,

garantindo assim a eficacia dos servigos prestados
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3.2 VEILING HOLAMBRA

A comercializagdo se da dentro do Veiling (Cooperativa de Flores de
Holambra - SP) principal centro de comercializagao de flores e plantas do Brasil
responsavel por cerca de 45% do mercado nacional. O Veiling Holambra concentra
a producao de cerca de 400 fornecedores da macro-regido de Holambra e outras
regides produtoras. O sucesso consequiente da parceria com fornecedores e
clientes, resulta em produtos e servigos reconhecidos em todo territério nacional,
USA e Europa. Uma das razdes do desenvolvimento da floricultura do municipio é a

organizacao da cadeia produtiva.

Figura 7: Sede Veiling Holambra

Cooperativa Veiling Holambra
Av. Rota dos Imigrantes, 1003 — Holambra, SP
Cep: 13825-000

www.veilingholambra.com.br

® Veiling Holambra
¥ i T

Fonte: Os préprios autores.

A forca do Veiling estd em sua bem sucedida parceria com os produtores que
se empenham em inovar € modernizar a producao, utilizando mudas e sementes
selecionadas, pessoal treinado e qualificado, permitindo que os clientes adquiram
produtos frescos e de qualidade garantida, promovendo desta forma a confiabilidade
entre os agentes tdo necessarios para o bom desempenho da cadeia de
suprimentos.

A Cooperativa Agropecuaria de Holambra ja conta com cerca de 280
empresas associadas — inclusive de outros estados, e é o Unico no pais com sistema
eletrénico de leildes de flores e plantas: o Klok, que atualmente estd sendo ampliado
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para novas instalagbes em Santo Antonio de Posse, que também fica préximo a
Holambra e os tradicionais relégios serdo substituidos por trés teldes digitais.

3.2.1 Leilao no Veiling (Cooperativa de Flores de Holambra - SP)

O relégio, também conhecido como Kilok, integra o leildo digital que é o
coracéo do sistema Veiling. Ele mostra todas as informacgdes referentes ao produto
no momento da venda, permitindo a comercializacdo de grandes quantidades e
variedades de produtos em tempo recorde.

Atualmente, séo utilizados dois Kloks, que realizam vendas simultaneas de
produtos de corte e em vaso. Um lote é adquirido, em média a cada 1,8 segundo.
Em poucas horas, vendem-se 2.500 carros de flores. As boletas de venda séo
emitidas no mesmo instante em que o cliente efetua a compra. Elas sdo colocadas
junto aos produtos que em pouco tempo séo liberados e carregados nos caminhdes
estacionados nas plataformas.

No painel é descriminado a marca do produto, valor, camada, classificacao e
namero de quem comprou. E as mercadorias sao disponibilizadas para o transporte

e o faturamento é feito no ato da compra.

Figura 8: Klok

Fonte: Os préprios autores.
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Os produtos no Veiling podem ser comercializados em forma de Leildao ou
Intermediacao.

A intermediacao corresponde a cerca de 40% do total de produtos
comercializados no Veiling.

Os produtores comercializam antecipadamente seus produtos, por meio de
um sistema informatizado, dando-lhes tranquilidade e seguranca para planejar sua
producdo. Com o sistema, o produtor divulga com antecedéncia os produtos que
estardo disponiveis em alguns meses, chegando a época da colheita com parte ou
toda a producao vendida. Os clientes consultam quais sdo os produtos disponiveis
nos terminais do Veiling Holambra ou pela Internet, além de permitir consultas do
pedido ja realizado, gerando maior confianca e credibilidade da cadeia.

E através desse sistema que os produtores e clientes fecham contratos com
quantidades, precos e prazos de pagamento ja estabelecidos.

Figura 9: Exposicao para o leilao

Fonte: Os préprios autores.

Essa € uma operacdo muito grande e complexa e mantém-se por sua
tecnologia de processamento de informacao.

A cada lote de flores, é dado um numero de referéncia, posteriormente é feita
uma inspecdao de qualidade, e cada carro tem um “formuldrio de entrega”, os
detalhes dos formuldrios sdo entdo alimentados nos computadores centrais do

leildo.
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A tribuna do leilao do Veiling conta com 288 terminais todos ligados aos
computadores e cada um com uma visao ininterrupta das flores. A cada comprador
registrado no Veiling é dado um cartdo de identidade, que é inserido em uma leitora
de cartbes na mesa, permitindo acesso ao processo de lances. O leiloeiro
encarregado de cada rel6gio da uma breve informacéo sobre as qualidades do lote,
mas as informacdes mais importantes sobre as flores s&o mostradas
automaticamente nos reldgios.

O primeiro comprador que apertar o botdo na mesa torna-se o comprador do
lote. Todos os detalhes sao registrados pelo computador e impressos em um
“voucher* de distribuicdo” que é anexado ao carrinho correspondente quando ele
deixa o0 saldao do leildo. Todo o processo de lances, incluido o processamento de
informagcdes leva somente alguns segundos. Os numeros de identidade dos
compradores sdo usados para separar os lotes comprados, que séao distribuidos nos
carrinhos para as areas apropriadas de embalagem e carregamento.

Figura 10: Terminais de compra

Fonte:Os proprios autores.

Hoje a cooperativa tem disponivel aproximadamente 40.000 carrinhos

(estruturas que acomodam os “porta-vaso” e facilitam o transporte), cada carrinho

* Voucher — E utilizado para autorizar utiliza¢io de algum servico ou compra de algum produto sem pagamento
no ato. O pagamento € feito pelo emissor do Voucher.
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leva em média 200 porta-vasos e contém as especificacbes do produto para
comercializagao.

O meio utilizado para controlar o desvio é a cobranca junto aos clientes,
sendo que todo o material perdido € pago por aquele que o retirou. Caso grandes
varejistas desejem utilizar os carrinhos (material circulante), é cobrado um aluguel
por dia e o prazo de retorno maximo é de 2 semanas. Com relacdo aos porta-vasos
enviados aos clientes, o prazo de retorno é de 15 dias e o custo é de
responsabilidade da propria cooperativa.

Os carrinhos do Veiling séo identificados por cddigos de barras, para facilitar
as operacodes desenvolvidas, o transporte e para se obter um controle mais exigente
dos préprios carrinhos, assim é possivel identificar o que acontece com cada
carrinho e sua localizacao.

Dentre as atividades logisticas envolvidas no Velling Holambra destacam-se

as seguintes:

¥ Infra-estrutura para armazenagem - O Veiling dispde de uma area
climatizada, um patio de 15 mil metros quadrados com condi¢des ideais de
temperatura e umidade do ar, camaras frias, rampas de carga e descarga,

etc., conforme demonstra a foto abaixo:

Figura 11: Area Climatizada do Veiling

Fonte: Os préprios autores.
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Os clientes tém a facilidade de procurar a mercadoria pelo codigo final, todos
os corredores de armazenagem do Veiling sdo identificados por cédigos, onde cada
cédigo diz quem é o comprador, facilitando assim o transporte até o caminhao.

Nao ha estoque das flores, apds a comercializacdo no leilao as flores ja sédo
separadas e levadas ao caminhdo para serem entregues ao cliente final. Tudo isso
se deve ao curto tempo de vida util, por isso a necessidade dos caminhdes serem
refrigerados dependendo da distancia que sera transportada. Esse processo é feito
diariamente, as flores saem do produtor direto para o Veiling que apés a venda onde
na maioria das vezes os clientes ja sabem a programacédo de flores que estara
sendo comercializada no dia, saem direto para os caminhdes onde serdo
transportados, os caminhdes sao do préprio comprador ou na maioria das vezes €
contratada uma empresa transportadora que vai providenciar todo o transporte para
que as flores cheguem ao destino final.

Figura 12: Identificacao por codigo

15/04/2009

Fonte: Os préprios autores.

# Material Circulante - Como sdo denominados pelo Veiling, os cestos,
suportes, divisorias, porta-vaso e carrinhos, estdo disponiveis para a utilizagdo pelo
produtor e pelo cliente, os quais permitem maior agilidade e melhor acondicionamento

dos produtos.
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Figura 13: Material Circulante

Fonte: Os préprios autores.

Todos estes materiais circulantes sdo desenvolvidos com base nas medidas
padrao das cagambas de caminhdes bau, otimizando o espaco interno no transporte

de flores e plantas ornamentais por via rodoviaria.

3.2.1.1 Flores nao comercializadas no Leilao

As flores que ndo sdo comercializados no dia do leilao ndo retornam para
serem comercializados no outro dia, e viram lixo. Os produtores ao disponibilizar as
flores para o leilao fazem consciente do risco das flores nao serem vendidas, pois 0
que é vendido o Veiling faz o pagamento a vista para os produtores e os clientes
fazem o pagamento para o Veling, porém o que nao € comercializado o produtor
perde 100%.

Neste momento é que a logistica reversa entra em cena, a preocupagao com
0 meio ambiente e o desenvolvimento sustentavel estdo levando as empresas hoje a
se preocuparem com o futuro e sendo assim buscam um diferencial competitivo e no
setor de flores ndo poderia ser diferente, as flores que iriam para o lixo o Veiling faz
a venda e a empresa que compra essas flores levam para um lugar especifico onde
sao trituradas transformando-se em material orgénico, sendo utilizadas para
fortalecimento do solo para novos plantios.

Ja nas floriculturas as flores podem ser reutilizadas para eventos, como a

conhecida chuva de pétalas de rosas.
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Figura 14: Cacamba para o descarte de flores

Fonte: Os préprios autores.

3.3 DISTRIBUICAO FiSICA

A distribuicao fisica desses produtos é feita pela empresa Transtim e TimLog
a partir do momento em que as flores foram compradas. A empresa assume 0 seu
servico logistico, realizando a separacao da carga, a sua conferéncia e sua entrega.

Com a implementacdo da é&rea da logistica na empresa, a Transtim
Transportadora oferece um novo servico a seus clientes e/ou novos clientes
passando a ser responsavel direta por todo o processo, desde a compra da
mercadoria, conferéncia, separagao e posterior entrega.

Entre os diversos servicos realizados pela Transtim, um de grande destaque é
o transporte de flores e plantas do produtor para o Veiling, local onde os produtos
sao comercializados e distribuidos para os compradores — atacadistas.

3.4 SITUACAO

Através de leituras realizadas sobre o tema em questao, o presente trabalho
busca retomar a discussao sobre a logistica aplicada ao transporte de flores.
A empresa tera a oportunidade de expandir o seu servico para clientes ja

existentes, e oferecé-lo a novos clientes, demonstrando a importancia de haver
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maior integracdo ndo apenas dentro da empresa, mas sim em toda a gestao da
cadeia de suprimentos (Supplay Chain Management - SCM).

3.5 OBJETIVO GERAL

Apos revisdo tedrica sobre o assunto e contato direto com a empresa,

pretende-se introduzir a este servico um melhor direcionamento logistico:

¥ Propor formas de nao danificagdo dos produtos no transporte;
# Entregar a mercadoria em dia e horério solicitado pelo cliente;

¥ Transporte refrigerado

Uma das atividades econémicas que requerem mais atencao e planejamento
€ a entrega de flores. Nao bastando o fato das flores serem mercadorias altamente
pereciveis, elas ainda sao danificadas por qualquer “pequeno acidente” que possa
ocorrer durante o transporte. Uma leve batida, uma caixa a mais empilhada de forma
equivocada, um funcionario displicente que ndo arruma as caixas adequadamente e
de maneira a garantir a estabilidade e até o ataque de insetos ou elementos
contaminantes que possam destruir rapidamente as flores e causar grande prejuizo.

O transporte na empresa Transtim / TimLog é realizado com caminhdes em
temperatura ambiente, 0 que provoca maior depreciacdo do produto e maiores

perdas.

3.6 TRANSPORTES

Durante o transporte de pereciveis e produtos sensiveis como é o caso das
flores é importante que a temperatura seja apropriada garantindo a qualidade do
produto. Assim veremos a seguir dois tipos de transporte.

3.6.1 Transporte Ambiente ou com Isolamento Térmico

O transporte com isolamento térmico vem garantir a temperatura ambiente e
controlar e equilibrar a energia do calor para que as flores cheguem em étimas

condi¢des para o consumidor final.
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Para distancias curtas e em pequenas quantidades, a entrega de flores pode
ser feita sem refrigeracdo, e o funcionario responsavel deve ser orientado, para

diminuir o impacto no transporte evitando perdas.

3.6.2 Transporte Refrigerado

As flores como todos os pereciveis, exigem total e diferenciado cuidado, uma
vez que cada tipo de flor pede um cuidado especial, implicando desta maneira em
veiculos e embalagens especiais, garantindo por mais tempo sua qualidade e
protecéo.

A exuberancia natural das flores depende da qualidade do servico do
transporte e da adequacao da embalagem a sua necessidade imediata. Nesse tipo
de transporte, os equipamentos de refrigeracao sdo fundamentais.

Atualmente, os tipos de equipamentos de ar forcado disponiveis no mercado
nacional podem ser acoplados ao motor do veiculo. A diferenca entre os
equipamentos esta na forma de acionamento:

¥ Os equipamentos acoplados funcionam com o compressor do
equipamento instalado no motor do veiculo, ou seja, a refrigeracdo somente é
acionada com o motor do veiculo em funcionamento.

# Quando os equipamentos tém o stand-by’ elétrico, a refrigeracao pode
ser acionada com o veiculo parado e o motor desligado.

A selecao do tipo de equipamento também esta vinculada ao tipo de veiculo e
logistica. Por exemplo, na distribuicdo urbana, geralmente feita com caminhdes
pequenos € médios, sdo utilizados equipamentos somente acoplados e/ou
acoplados com stand-by elétrico. Nesta aplicacdo sdo considerados a necessidade
de temperatura requerida pelo produto perecivel, o peso do equipamento, a questao
custo/beneficio do investimento inicial e o custo operacional durante a vida util do
equipamento.

Os equipamentos autbnomos, com motor independente, tém funcionamento
desvinculado do motor do veiculo. Nestes casos, tém pesos acima de 350 kg,

independente de sua marca, e por isso sdo recomendados para veiculos maiores

> Stand-by - (modo em espera),ou seja, o aparelho nio estd efetivamente desligado,funciona como um controle
remoto , basta um toque para voltar a operar normalmente.
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como caminhdes toco e trucks, que geralmente fazem viagens mais longas. Caso o
veiculo pare por qualquer motivo, 0 equipamento tem capacidade de manter a
temperatura requerida da carga sem necessitar que o motor do veiculo esteja em
funcionamento ou 0 caminhao em movimento.

A instalacdo do equipamento de refrigeracdao deve ser feita em oficina
autorizada pelo fabricante, cujos profissionais tenham sido treinados. Para se
instalar um equipamento de refrigeracdo em um caminhdo com bau isotérmico,
deve-se verificar as condicdes do bau e certificar-se de que o isolamento da

carroceria seja compativel para atender a temperatura requerida.

A qualidade do bal isotérmico é fundamental para o bom
funcionamento do conjunto frigorifico, pois caso o isolamento nao seja de
boa qualidade ou haja fugas e infiltragcdes, o equipamento trabalhard mais
para repor a perda de frio o que também ocasionara maior consumo de
combustivel e maior desgaste do equipamento, gerando maiores custos
operacionais.(Disponivel em  <http://www.transfrigor.com/images/revista
caminhoneiro.pdf> Acesso em: 06 de set de 2009).

Outro item que deve ser observado é o reforco da estrutura interna. Ela tem
que ser suficiente para sustentar o peso do equipamento, sem riscos de seguranca.

Os modelos acoplados sdo instalados colocando um “kit” de base para
acoplar o compressor do equipamento ao motor do veiculo, enquanto que as
unidades autbnomas sao instaladas diretamente no bau isotérmico.

Os equipamentos acoplados podem oferecer, por exemplo, dois
compartimentos com temperatura controlada. Por exemplo -15°C no primeiro
compartimento de carga congelada e 5°C no segundo compartimento para
resfriados.

Igualmente a todos os outros produtos frescos, as flores e plantas também
exigem baixa temperatura durante a armazenagem e transporte para atingir um
shelf-life’ razoavel. Para flores e plantas, uma variacdo geral de temperatura de 5-10
°C é necessaria; para folhagens, uma variagao de 10-20 °C.

A refrigeracao retarda a acdo dos agentes deteriorantes, assim como reduz a
niveis compativeis a velocidade do processo de maturacao.

Um investimento para equipar um caminhdo destinado ao transporte de

cargas refrigeradas ou congeladas é alto, a manutencao é cara e os motoristas

6 Shelf-life — Prazo de Venda.



75

precisam estar preparados para eventuais interrup¢des na viagem ou mesmo uma
pane no equipamento de refrigeracao, precisa ficar atento a limpeza da camara fria,
cuidar para que os volumes fiquem bem distribuidos e sem perigo de cairem ou
escorregarem, danificando as embalagens e o conteudo.

Caminhdes refrigerados, utilizados no transporte de flores,garantem a rapidez
e o frescor dos produtos, vale frisar que a estratégia de aliar o investimento em
tecnologia e infra-estrutura de ponta com qualidade de servicos compativel é uma
das chaves para o sucesso neste negocio.

A entrega de flores em grandes quantidades e de longo percurso deve
ser feitas de preferéncia por um veiculo refrigerado e em bom estado de
manutencao,manter a temperatura baixa e controlada durante todo o trajeto é de
fundamental importancia para que a entrega de flores em grandes escala nao se
transforme num desastre completo. Mantidas assim, as flores podem percorrer
distancias enormes e levarem dias até o centro consumidor a que se destinam sem
que sofram qualquer problema. Isto contribui para uma conquista de novos

mercados, de forma econémica e sem problemas.
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CONCLUSAO

Uma vez aplicado o instrumento de coleta de dados, os mesmos processados
e obtido a informacdo que disso se gerou conjuntamente com as respectivas
analises, obtivemos resultados que nos permitem apresentar o seguinte conjunto de
conclusdes, estas que sem duvida irdo agregar valor na tomada de decisdes do
profissional de logistica, no dia-a-dia empresarial, de hoje e de amanha.

A pesquisa realizada mostrou como os conceitos de logistica tém relevancia,
e através do gerenciamento da cadeia de suprimentos ganham uma nova dimensao
nas mudancas estruturais das organizagdes num contexto competitivo. O desafio do
gerenciamento logistico € superar a perspectiva funcional tradicional para ajudar a
promover a necessidade de os gerentes reinventarem seu significado. Conceitos
como custeio baseado em atividades, concorréncia baseada no tempo, analise de
estoque, integracdo de processos, transporte, colaboracdo, resposta rapida,
segmentacao, e assim por diante, nao sao novos, o0 que € novo é que hoje temos o
apoio da tecnologia da informagdo que faz com que esses conceitos funcionem,
sincronizando a velocidade e a flexibilidade da competéncia logistica e introduzindo
assim a organizacao na era da informacao digital, impulsionando a qualidade no
atendimento aos clientes. E preciso avaliar e identificar minuciosamente os valores
de toda a cadeia de suprimentos, interna e externa, e o resultado que toda e
qualquer tomada de decisdo irdo desencadear e assim estabelecer o ritmo das
mudancas de acordo com o mercado.

No mercado nacional de flores, tema em estudo, e de grande ascensao atual,
foi verificado que a utilizacado de transporte refrigerado para produtos da floricultura é
pouco expressivo, o que predomina € o transporte em temperatura ambiente, o que
provoca maior depreciagdo do produto e maiores perdas, num menor espaco de
tempo, o que seria diferente com a refrigeracao dos caminhdes. As flores precisam
de transporte adequado para manter o padrao de qualidade.

Sem duavida a tecnologia da informacdo € imprescindivel no processo
produtivo das flores até a sua comercializacdo, a fim de melhorar a qualidade do
produto e diminuir os prejuizos que em alguns momentos ainda é grande devido ao
fato do aumento da oferta e a demanda em algumas épocas do ano provocar
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excesso de producao e consequentemente reduzindo o preco dos produtos além de
se ter maiores perdas para os floricultores e comerciantes.

Na analise final, com a conclusao deste trabalho, a aplicacao do aprendizado
e experiéncia adquirida, ainda que pouca é possivel imaginar futuramente
produtores de flores trabalhando com total integracdo em todo o processo da cadeia
produtiva, para que assim a producao e a diversidade possam aumentar a qualidade
do produto e melhorar (agregando mais valor) as operacdes desde o fornecedor, os
colaboradores internos até ao consumidor final, assim satisfazendo suas
necessidades e garantindo a completa realizagdo dos gerentes logisticos e
empresarios para que novos mercados possam se alcangados com éxito. A logistica
empresarial evoluiu muito desde o seu inicio, pois quando se agrega valor de lugar,
tempo, qualidade e informacéo ao supply chain management, a logistica moderna
reduz custos desnecessarios e perda de tempo, além de eliminar tudo que nao tem
valor para o cliente.

Portanto, com a realidade de hoje e a visdo do futuro da logistica empresarial
e do gerenciamento da cadeia de suprimentos ou supply chain management e seu
papel na competitividade organizacional, sem duvida ha muito trabalho a ser feito,
muitas barreiras a serem superadas e muito espago a ser conquistado para que de

fato se estruture o mercado nacional de flores com sucesso.
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Anexo I: Cronologia

CRONOLOGIA

1893

Em Sao Paulo, os alemaes 7 ™
Dierberger produzem novas
espécies, como dalias, e 1 9 3 3
montam um emporio para -
wvender frutas zcﬂcrg Os alemaes Boettcher 4 ™
passam a produzir rosas na
Fazenda Roseldndia, em Co- 19 68
tia (SP). Sao pioneiros em
estratégias de marketing Barbacena (MG) se transforma
para comercillazar fiores. num pélo produtor de rosas. O
\_ Y, italiano Ancano Loshi funda a
Unifior, formada por 96
produtores do municipio. A
Unifior sobrevive até 1977,

h. A

1972

Surge a primeira
cooperativa no futuro
Municipio de Holambra (SP),
qgue se tormara o malor
produtor nacional.

Produtores de Holambra
fundam a Veiling, empresa
que moderniza a
comercializacdo, abrindo
novos mercados.

Imigrantes holandeses da familia
Schoenmaker, de Holambra (5P}

1999

O Sebrae inicia sua atuacdo
no setor com dois projetos
— um na cadeia produtiva
de floricultura tropical em
Alagoas & outro na 200 3
temperada no Rio Grande

do Sul.

E criada no Ministério da
e -~ Agricultura a Camara .
Setorial de Floricultura 200 5
para expandir a atividade
em todo o Pails. No primeiro trimestre, as

exportacbes de flores e
plantas omamentals batem
recorde histdrico:

Us%$ 20,5 mihdes. O Sebrae e
parceiros aprovam investi-
mentos de R$ 23 milhdes
até 2007.

20 Sebrae Agronegqddos



ANEXO II: A expansao da floricultura

’F

Desde 2000, a fodcuura vem ganhando novo impulso, com a unido de agbes pdblicas e empresanais

A expansao
da floricultura

O setor evoluiu tanto que a Holanda, maior pro-
dutor mundial de flores, & hoje o pais que mais
importa esse produto do Brasil

Desde 1988, a floricultura bra-
sileira vem se firmando como um
importante setor da economia
nacional. Fol nesse ano gue a
Cooperativa Agroindustrial de
Holambra, a 145 gquildmetros de
S&0 Paulo, comegou um arrojado
programa de reestruturacao wi-
sando 0 mercado externo.

Na época, a Holanda, o malor
produtor mundial de flores, vinha
enfrentando guestionamentos
de ambientalistas da Alemanha,
e ajudou os conterrédneocs no Bra-
sil a conquistar ¢ mercado exte-
ror O Veiling, ponto de comerci-
alizacdo da cooperativa, transfor-
mou-se em uma das maiores cen-
trais de atacado do Pais, com
compras de milhares de flores
por melo de leildes eletrdnicos.

0O governo do Estado de S&o

16 Sebrae Agroneqdidos

Paulo fol o pioneiro na tentativa
de organizar o setor. Em 1992, a
Secretaria de Agricultura & Abas-
tecimente criou entdc a primeira
Camara Setorial de Flores & Plan-
tas Ornamentais, reunindo a ini-
clativa privada, agentes financei-
ros e representantes das institui-
ches de ensino, pesquisa e ex-
tensdo do setor.

Essa Camara, criada para
viabilizar o desenvolvimento da flo-
ricultura no estado, abrange a pro-

Em 2003 foi criada a
Camara Setorial da
Floricultura para
expandir a atividade

ducdo, a comercializacdo interna,
a exportacdo, pesqguisa, servigos
e insumos. A partir da atuacdo dos
integrantes da Cémara de S&o
Paulo, outros estados comecaram
a criar estruturas semelhantes,
como ocorreu no Parand, Pernam-
buco, Goids e Santa Catarina.

O resultado da participacdo do
governo de S0 Paulo no apoio ao
setor tem sido a expansao @ a me-
Ihoria da floricultura paulista, gue
hoje concentra o maior ndmero de
produtores do pais e cerca de
2.500 lojistas.

Em 1593, o Ministério da Agri-
cultura implantou o Frupex, pro-
rama que tomou por base a ex-
aagiéncia bem-sucedida da fruti-
clitura irrigada da regidoc MNor-
deste. Assim, procurou eliminar
o5 principais obstadculos que fre-
avam as exportagoes de frutas,
flores e plantas ornamentais.
No ano seguinte, foi criado o
Ibraflor (Institute Berasileiro de
Floricultura), uma organizacdo
nao-governamental composta por
representantes dos diversos
segmentos envolvides na produ-
cado de flores, como ensing, exten-
sd0, atacado, varejo e paisagismo.
Setorial - Em 2003, o Ministé-
rio da Agricultura deu mais um
passo importante: criou a Céma-
ra Setorial de Floricultura para
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expandir a atividade em todo o
pals. Mo mesmo ano, foi criado o
Programa Setorial Integrado de
Exportactes de Flores e Plantas
Ornamentais do Brasil, visando
ampliar as vendas para o exteri-
or Com todas essas acbes, o se-
tor cresceu e permanece em alta.

A profissionalizagdo do setor
também evoluiu bastante nos (l-
timos anos, alcancando competi-
tividade no mercado extemo. A
Cooperativa de Holambra, que
responde por 40% de toda a pro-
ducdo nacional, ja exporta para
oito palses: Estados Unidos, Ho-
landa, Portugal, Canada, Ingla-
terra, Urugual, Emirados Arabes
@ Argentina. E j& inicia negocia-
coes com os mercados da Itélia,
Alemanha, Franca e Japao.

Ma BaFiaflora de S&o Paulo, re-
alizada em outubro, B0 empresas
do Brasil, Argentina, Chile, Co-
|édmbia, Alemanha, Franca e [ta-
lia aceitaram participarde uma ro-
dada de negdcios visando forta-
lecer o comércio de flores entre
o Mercosul @ a Europa. A iniciati-
va fol do Programa Al-Invest,
fimnanciado pela Comunidade
Européia.

A entrada do Sistema Sebrae
no setor também tem contribui-
do para organizar melhor a pro-
dugdo e a comercializagdo de flo-
res. Até 2007, o Sebrae vai inves-
tir na criacdo, ampliagcdo ou pro-
fissionalizacdo de pdlos de flori-
cultura. Os estados produtores
séo: Alagoas, Permambuco, Piaul,
Bahia, Ceara, Paraiba, Rio Gran-
de do MNorte, Para, Amazonas,
Distrito Federal, Goids, Mato
Grosso, Minas Gerals, Rio de Ja-
neiro, Rio Grande do Sul, Santa

" Em Holambra (SP), a floricultura deixou de ser um hobby @ entrou na

agroinddstria de elevado padrio

Catarina & Espirito Santo.

Empregos — Em termos glo-
bais, estima-se que a atividade
responda pela geracdo de mals
de 120 mil empregos, dos quais
58 mil (48,3%) estdo localizados
na producdo; 4 mil (3,3%), na dis-
tribuigdo; 51 mil (42,5%), no co-
mércio varejista; e 7 mil (5,9%),
em outras fungdes, principalmen-
te nos segmentos de apoio.

De acordo com o Instituto Bra-
sileiro de Geografia @ Estatistica
(IBGE), a atividade emprega, em
média, duas vezes mais trabalha-
dores do que a agropecuaria na-
clonal, @ & um ramo de grande
concentracdo de mulheres.

Em 2004, o IBGE fez o primei-
ro levantamento inédito sobre
producado de flores e plantas or-
namentals no Brasil. Com base

50%

DISTRIBUICAO PERCENTUAL DA
AREA CULTIVADA POR CATEGORIA

2%

3%

13%

3%

N Flores de corte
Flores em vaso

ornamentais

M Mudas de plantas

Fonbte: Instituio Brasileiro de Flofoultura (Ibraflor)

B Folhagens de corte
Folhagens em vaso
Outros

no Censo Agropecudrio do perio-
do de 1995/1996, o estudo de-
tectou quase 73 mil proprieda-
des, arrendamentos, parcerias
ou ocupacdes que estavam se
dedicando ac setor.

Segundo o lbraflor, a distribui-
cao da drea cultivada com flores
& plantas é de 50% para mudas;
13% para flores em vaso; 29%
para flores de corte; 3% para fo-
lhagens em vaso; 3% para folha-
gens de corte; e 2% para outros
produtos da florcultura.
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ANEXO IllI: Um olho no trafego, outro no prazo de validade.

64 Agosto

TEXTO Paulo Cunha
roto Bob Paulino

Um olho
no trafego,

outrono

I'azo

de validade

Caracterizado pelo pequeno nimero de empresas,
o transporte de cargas pereciveis € uma das
atividades mais desafiadoras do setor de logistica

transporte de pereciveis demanda

uma logfstica que se aproxima da

perfeicdo. O tempo € o principal

fator a ser levado em conta, mas o

armazenamento bem-feito, o cui-
dado no manuseio do produto em todas as etapas e
o uso de equipamentos adequados e de tecnologia
na troca de informagdes garantem a sobrevivéncia
nesse ramo. Pense nas dificuldades envolvidas em
levar, por exemplo, um carregamento de orquideas
do interior de Sdo Paulo até Belém, no Pard. Trata-se
de uma flor extremamente sensivel, que demora um
ano para atingir o estdgio de comercializacio. Esse é
o tipo de desafio com que a transportadora paulista
Transtim se depara com freqiiéncia. Fundada em
1991 para ser um elo entre produtor e consumidor
de plantas e flores, a empresa faz a coleta nos pé-
los de producio, em especial nas cidades paulistas
de Holambra, Atibaia e Thitina, ¢ leva tudo para seu

Setembro

centro de comercializacdio e distribuicdo, que fica
em Holambra. A entrega deve ser feita em um prazo
miximo de 24 horas, para que o produto nio perca
a qualidade. Os principais compradores séio redes
de supermercados, lojas de material de construgio,
de jardinagens, floriculturas e produtores de mudas,
localizados principalmente nas regices Sul e Sudes-
te. Mas a Transtim possui caminhdes que rodam pa-
ra outras dreas e, conforme a necessidade dos clien-
tes, chega a transportar flores e plantas a localidades
distantes no Pard, no Mato Grosso e na Bahia.

A agilidade em todo o processo ¢ fundamental.
Porém, o transporte deve ser feita de forma cautelo-
sa para assegurar a integridade da carga. “Trabalha-
mos com um produto perecivel de baixo valor agre-
gado”, diz Mércio Timmermans, diretor comercial
da Transtim. “No caso das flores ¢ plantas, a dura-
bilidade varia de cinco a 20 dias, com valor muito
baixo em relacio ao custo do transporte.” Segundo



Na Transtin,
especializada
no transporte
de flores, os
caminhdes sdo
longos, para
levar cargas
de volume

O que é preciso ter
0s equipamentos para atuar no segmento

M Armazéns frigorificados bem dimensionados,
com leiautes estudados para a prestagdo dos
servigos exigidos.

B Camaras resfriadas reversiveis, em que seja
possivel executar os trabalhos de armazenagem,
movimentacdes e montagem de kits funcionais
ou promacionais.

M Baiis especiais frigorificados, com
compartimentos para o transporte de tipos
de produtos com temperaturas diferenciadas
(congelados, resfriados e climatizados).

M Sistemas informatizados de controles
operacionais, como de temperatura das cdmaras
frias e de movimentacao dos produtes no armazém.

M Equipes de trabalho multifuncionais, que
possam operar os armazéns 24 horas por dia,
sete dias por semana.

ele, dependendo do destino, da distincia e do mix de
produl()s Curregados, o transporte chcgﬂ arepresen-
tar 25% do custo total da mercadoria.

A frota da Transtim é composta de 50 caminhaes,
todos de comprimento longo, jd que o produto pos-
sui mais volume do que peso. Os veiculos contém
batis com isolamento térmico, plataforma elevatéria
para carga e descarga, suspensio a ar e refrigeracao
(aproximadamente 6 graus) nos caminhdes que rea-
lizam transporte de mudas. No transporte de [lores
e plantas, a acomodaciio adequada é feita em carri-
nhos com prateleiras proprias. Se necessdria, ¢é feita
a protegdo com embalagens ou filme transparente.

SEGURANCA ALIMENTAR Outros pro-
dutos que exigem cuidado redobrado no transporte
sfio os alimentos — que determinam em muito o su-
cesso de um supermercado. Néo ha consumidor que
deixe de levar em conta o estado de conservagio e o
prazo de validade. A questdo aqui é de seguranca ali-
mentar. Para manter o padrio de qualidade de frios,
carnes, hortifritis, ovos, paes e pratos prontos, exis-
tem companhias como a Martin-Brower, especiali-
zada no transporte de alimentos, dentre os quais se
destacam os congelados (carnes, batatas, sobreme-
sas) ¢ os resfriados (hortifritis, queijos). A empresa
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édistribuidora e operadora logistica, que atua nio s6
no transporte como também na administragio e na
armazenagem de produtos congelados, resfriados e
secos. Seu maior cliente ¢ o McDonald's.

Os caminhdes da Martin-Brower s@o especial-
mente pmjcmdos para transportar prod utos conge-
lados, refrigerados e secos, tudo a0 mesmo tempo.
Eles dispoem de equipamentos que, por meio de
dois evaporadores instalados no interior do bau
frigorifico, sdo capazes de manter e controlar a
temperatura do compartimento de congelados a
18 graus negativos e a dos resfriados, a 2 graus po-
sitivos. Cada compartimento possui divisérias mé-
veis que permitem uma montagem de acordo com
a quantidade de produtos congelados e resfriados
que seriio transportados em cada rota. “Isso garante
nio s6 a manutencéo da temperatura exigida pe-
los produtos como a flexibilidade necessaria para
otimizar a ocupagio do veiculo”, diz José Augusto
Santos, diretor da Martin-Brower responsével pela
unidade de negécios McDonald’s. Os batis tam-
bém dispdem de portas laterais que permitem a
descarga de cada um dos compartimentos sem que
seja necessdrio mexer na diviséria e, eventualmen-
te, afctar a temperatura dos demais produtos.

Os armazéns também sio projetados de acordo
com as necessidades operacionais da empresa. “Te-
mos trés centros de distribuicio no Brasil — em Sado
Paulo, Curitiba e Recife —, ¢ cada um deles dispae
de cAmaras frigorificas e antecimaras que garantem
orecebimento, armazenamento e carregamento dos
produtos congelados e resfriados, dentro de rigoro-
sos critérios de seguranca alimentar”, afirma San-

e e e e |
Cinco idades
0 transporte de cargas pereciveis tem
caracteristicas muito especificas

1 ‘ Reduzido nivel de estoque em toda a cadeia,
desde o fornecedor até o ponto-de-venda

5

4
3

Elevados niveis de servigo exigidos pelo cliente,
principalmente no que se refere a entrega no
horério e a confiabilidade no pedido

Alta produtividade nas areas de armazém
e transporte, para garantir os menores
custos aos clientes

Uso intensivo de tecnologia da informagao
e de treinamento de pessoas

Garantia de qualidade de produto e seguranga
alimentar em todas as fases do processo

tos. Ha uso intensivo de tecnologia da informacao
nas dreas administrativas para o gerenciamento e
controle de todo o fluxo da operagio, bem como dos
niveis de estoque e emissio de documentos fiscais.
Os funciondrios recebem capacitagiio em suas dreas
especificas e em assuntos ligados 4 gestdo — como
comunicagdo — para garantir a qualidade da opera-
¢do e reduzir as barreiras entre departamentos.
Outra empresa especializada no setor é a Cargo-
mar, que desde 1992 atua no transporte internacio-
nal de cargas pereciveis, tanto por via aérea quanto
por via maritima. Os principais clientes da compa-
nhia sio exportadores de frutas, em especial mamaes
papaia, ¢ de pescados frescos. A Cargo-mar também
atua no ramo de carnes bovinas resfriadas. A empre-
saafirma investir continuamente em equipamento e
treinamento dé pessoal, com cursos oferecidos mui-
tas vezes pelos proprios exportadores. “Isso propicia
o conhecimento necessdrio da mercadoria com que
estamos lidando”, diz Guilherme Paulino, gerente-
geral da Cargo-mar. Toda a [rota designada para o
transporte dos pereciveis, desde a fazenda ou frigori-
fico até os aeroportos e portos, é feita por meio de ca-
minhdes dos proprios exportadores. “Da nossa parte,
cabe o monitoramento da temperatura ¢ a verifica-
¢io das condicdes de embalagem do produto”, diz
Paulino. “Fazemos uso constante de monitores de
temperatura, que seguem junto coma carga desde o
processo de embalagem no exportador até o destino
final, podendo assim ser apontado um possivel erro
durante todo o trajeto.”

NEGOCIO PARA POUCOS O investimento
necessirio em equipamentos de refrigeracio e vei-
culos apropriados para distribuicdo de produtos pe-
reciveis é elevado, o que exige um maior capital de
giro por parte das empresas do setor. Além disso, hd
fatores externos que inibem o negécio, como fretes
baixos e a precariedade da infra-estrutura vidria.
Assim, embora o mercado de transporte de pereci-
veis venha apresentando um crescimento consisten-
te nos tltimos anos, faltam bons prestadores de ser-
vigos, de acordo com o consultor de logistica Ozoni
Argenton Junior. Os principais clientes das compa-
nhias que atuam no segmento [rigorificado sio in-
dustrias alimenticias que tém necessidade de distri-
buicdo no varejo. “Uma empresa que atua no seg-
mento de produtos resfriados ¢ climatizados
precisa ter seu foco de atuagio muito bem defini-
do”, diz Argenton. Segundo cle, para garantir a dis-
tribui¢do adequada de produtos delicados, a em-
presa deve realizar um planejamento de rotas didrio
e estabelecer a temperatura de cada produto se-
gundo sua natureza. “E preciso ter uma visio sisté-
mica da operacdo, desde o recebimento do produ-
to, sua armazenagem e movimentagio adequada,
até o momento da distribui¢fo.”
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ANEXO IV: Maior leilao de flores muda de endereco.
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Projeto de R$ 60 milhdes é o mais
alto investimento da historia no setor

Paula Pacheco

As seis da manh&, o movimento
jaéintensona drea deleiloes da
Cooperativa Veiling Holambra,
em Santo Antoniode Posse, vizi-
nha a Holambra, no interior
paulista. Responsével pela co-
mercializacéo de cerca de 30%
dasplantaseflores consumidas
no Brasil, a cooperativa faz os
dltimos ajustes no novo espacgo
para a venda da produgfio. A
inauguracéo oficial serd em se-
tembro, masdesde 27 dejulhoo
maior leildo de flores e plantas
do Pafs mudou de endereco.

Os R$ 60 milhées gastos no
projetorepresentamomaiorin-
vestimentofeito até hoje pelain-
dustria de flores e plantas. Vo
resultar emumganho de produ-
tividade por causa da maior ra-
pidez nas negociagdes, no au-
mento da 4rea de refrigeracéo,
onde a producéo é armazenada
antesedepois dosleildes. As ca-
meras frigorificas trabalham
comduasvariacoes detempera-
tura:de4’° a8 edel7" a20°.
Antes, 56 30% da produgéo era

pa ] 1o 3 5

300 proastores

fazem parte da Cooperativa Vei-
ling Holambra, onde fica o maior
polo de flores e plantas do Brasil

R$ 250 minees

¢ a previsio de faturamento para
este ano da cooperativa, a maior
do Brasil

dosobjetivoséreduzir odescar-
te, que antes era de cerca de 5%

ao dia. Se o produto passar um

pouco do ponto, perde-se a vern-
da. Flor com jeito de desmilin-
guida tem destino certo, o lixo.

Cerca de 300 compradores
de todo o Pais participam dos
leiloes. Sentam-se em duplas
diante de painéiseletronicosin-
dividuais, enfileirados em uma
plateia em plano inclinado que
facilita a observacéo minuciosa
dasmercadorias. Comecaodes-
file. Funcionarios dirigemcarri-
nhos elétricos apinhados de
plantas e flores. O preco mini-

el 1 Axyt

=) k4
Com a érea ampliada, um

mordadep

re v
ciado em um dos dois painéis
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(0s “klocks”). Os compradores
disputam para levar as melho-
res plantas pelo menor preco.
Os 300 cooperados da Vei-
ling colhem por ano entre 210
milhdes e 215 milhGes de unida-
des(vasos, nocaso dasespécies
plantada, ou duzias, quando se
trata de espécie de corte, como
asrosas). H4 desde os produto-
res pequenos, que faturam na
faixa dos R$ 100 mil por ano, aos
maiores, que chegam a uma re-
ceita de R$ 10 milhdes.

José Benedito Dainezi, dono
da propriedade Flora Diaman-
te, é um dos pequenos e fala da
dificuldade em planejar receita
edespesa: “Umvasodegérbera

pode custar de R$ 2,50 a R$
4,50. Depende da procura.”

‘Gerente comercial da Vei-
ling, Carlos Godoy festeja a no-
va fase da floricultura. No pri-
meirodiadeleiliononovoespa-
¢o, as vendas foram 20% maio-
res. Neste ano, a cooperativa
prevé um faturamento de R$
250 milhdes. “Ao contrario de
produtores como a Coldmbia,
que investem s6 em producéo,
nds também investimos no co-
mércio”, diz.

ATE O CONSUMIDOR

Um comprador do Grupo Pao
de Acticar, maior rede de vare-
jo do Pais, participa todos os

ANTONIO MILENA/AE

NOVASINSES- Auditério da Cooperativa Veiling, que acaba de ser iﬁaugra, retine cerca de 300 compradores r dia

dias do leildo da Veiling. Tem
como missdo escolher produ-
tosque serdo distribuidos pelas
lojas no Pafs.

Segundo Marcos Betelli, ge-
rente comercial de Jardina-
gem, de janeiro a julho, as ven-
dasdeflorese plantasaumenta-
ram 26% na comparacao com
igual perfodo de 2008. S6 as flo-
res cresceram 30%. A meta é
terminar oano comaltade 20%.

‘Avioleta é uma das campess
de venda nas lojas do Péo de
Aclicar, Extra, CompreBem,
Sendas e Extra Perto. Sio 170
mil vasinhos por més, o que da
umameédia de 4 violetas comer-
cializadas por minuto.

O segmento de negécio, ex-
plica Betelli, tem recebido um
tratamento especial na empre-
sa. Ganhou espago privilegiado
napartedafrentedaslojas, pro-
ximo aos caixas. Com a estraté-
gia, oconsumidor que ndoresis-
te a uma compra por impulso é
lacado logo de cara.

“Flor na porta da loja vende
mais e embeleza”, resume o ge-
rente. A estratégia incluiu as
classes C e D, que nos ultimos
anos tém aproveitado a melho-
ra do poder de compra para le-
var novidades para casa-entre
elas, as flores e plantas, além de
acessérios como vasos, terra e
adubos especiais. ®
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