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FEIRA DAS FLORES DO CEAGESP: GENESE E EVOLUCAO DE UM CLUSTER
DE NEGOCIOS VAREJISTAS

1. INTRODUCAO

Em quase todo o mundo podem ser encontradas feiras nas quais produtores do setor
primario periodicamente ofertam sua producdo aos consumidores, sem recorrer a
intermediarios. As feiras podem ofertar produtos que variam de vegetais, carnes e peixes, até
roupas e produtos para o lar. No entanto, também podem ser encontradas feiras que se
especializam em determinados tipos de produtos, como a Feira das Flores do CEAGESP -
Companhia de Entrepostos e Armazéns Gerais de Sdo Paulo.

A literatura de administracdo, e mais especificamente a de estratégia, chama de
clusters os locais em que hd uma concentracdo da oferta de um tipo de produto e que possuem
capacidade de atracdo de um contingente de compradores (PORTER, 1998; SCHMITZ, 1999;
ZACCARELLLI et al., 2008; SUZIGAN et al., 2003). Além disso, a opera¢do conjunta de
todas as bancas em um espaco que, a rigor, ndo lhes pertence — e que € usado duas vezes por
semana — sugere a existéncia de um relacionamento entre os produtores. A existéncia desse
relacionamento enseja a andlise da Feira das Flores do CEAGESP como uma rede
(ZACCARELLI et al.,, 2008; GULATI, NOHRIA, ZAHEER, 2000; BALESTRIN,
VARGAS, 2004).

A Feira das Flores existe ha 46 anos no CEAGESP, e é o principal fornecedor de
consumidores e empresas de toda a Grande Sdo Paulo, o que indica sua importancia no setor.
Uma vez que se trata de um fendmeno longevo e por ser a referéncia para compra de flores e
produtos a elas relacionados, a Feira das Flores parece possuir uma competitividade elevada e,
do ponto de vista da estratégia, é interessante saber quais as circunstancias que levaram ao seu
aparecimento e desenvolvimento até a configuracdo de negocios atual, bem como avaliar seu
presente estagio de desenvolvimento.

Uma investigacdo como a proposta contribui para o avanco do conhecimento sobre
clusters e redes de negocios, segundo a abordagem da area de estratégia. Tal contribuicao
decorre do fato da Feira das Flores do CEAGESP constituir um caso especifico, cuja
configuracdo de negdcios inicialmente apresenta a possibilidade de ser um cluster ou rede,
que ndo existe de forma permanente em um mesmo local e que ndo se retine em outros locais,
como as tradicionais feiras de rua.

O objetivo deste estudo é descobrir como a Feira das Flores do CEAGESP surgiu e se
desenvolveu até atingir a situacdo atual, na qual aparentemente possui uma competitividade
elevada. Apds esta breve introducdo, o presente artigo prossegue com a apresentacdo do seu
referencial tedrico, seguido pelo desenvolvimento conceitual e a exposicdo das trés
proposicdes que nortearam o estudo. Seguem-se a abordagem metodoldgica, os resultados
obtidos no campo, as conclusdes e consideracdes finais e as referéncias.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Clusters e Redes de Negdcios

Os clusters s3o “concentragdes geograficas de companhias e instituicdes
interconectadas em um campo particular” (PORTER, 1998), ou, mais genericamente,
“concentragdes setoriais e espaciais de firmas” (SCHIMITZ; NADVI, 1999) que desenvolvem
uma “eficiéncia coletiva”, que ndo é possivel se ndo houver um relacionamento entre as
firmas que o compdem (ALTENBURG; MEYER-STAMER, 1999).

A proximidade geografica entre as empresas é capaz de criar um ambiente propicio a
inovacdo (STEINLE; SCHIELE, 2002) e favordvel a geracdo de spillovers de conhecimento



(AUDRETSCH; FELDMAN, 1996), a cooperacdo entre os membros do cluster (NADVI,
1999; RABELLOTTI, 1999) e de “produzir sinergia” (ROSENFELD, 1997).

Na literatura de estratégia, as vantagens que as empresas agrupadas geograficamente
apresentam sdo apontadas como indutoras de aumentos na capacidade de competir (PULLES,
SCHIELE, 2013; ZACCARELLI, 2004; SCHMITZ, 1999; PORTER, 1990). Tal fato tem
levado pesquisadores de diversos ramos da area de estratégia a estudar o fendmeno dos
clusters, sendo exemplos disso Pulles e Schiele (2013), que usaram a abordagem da Resource
Based View — RBV para estudar a alocacdo preferencial de recursos nos clusters e Porter
(1990), que analisou a vantagem competitiva dos clusters regionais e desenvolveu o modelo
do diamante.

Os clusters podem ser classificados segundo suas fases de desenvolvimento. Enright
(2001 apud ISBASOIU, 2007) propde trés fases para tal, que se encontram na Figura 1,
juntamente com um breve descrigdo de cada uma delas. Schmitz e Nadvi (1999) reconhecem
duas fases para os clusters: incipientes ou maduros. Zacarelli et al. (2008) tambeém
reconhecem duas fases, uma correspondente a fase latente de Enright (2001) e outra, na qual
pode ser observado um comportamento sistémico no cluster e as vantagens da aglomeracéo
tornam-se perceptiveis.

N° TIPO DE CLUSTER CARACTERISTICAS
1 Cluster Potencial Algumas oportunidades e alguns elementos-chave estdo presentes associados ao local
Concentra¢do com nimero elevado de negécios, mas com nivel reduzido de interacéo,
2 Cluster Latente N . . ~ x
devido a falta de confianca, baixa cooperagéo e altos custos de transacéo
3 Cluster em Operacdo | Distrito industrial adequadamente desenvolvido

Figura 1: Tipologia de cluster por fases de desenvolvimento.
Fonte: Enright (2001, apud ISBASOIU, 2007).

Neste texto serd adotada a definicdo de cluster apresentada por Altenburg e Meyer-
Stamer (1999), segundo a qual “um cluster é uma aglomeracdo consideravel de firmas em
uma area espacialmente delimitada na qual ha um perfil diferenciado de especializacdo e
existem negbcios e especializacdo entre empresas de forma substancial” (ALTENBURG;
MEYER-STAMER, 1999).

A Feira das Flores do CEAGESP ¢é uma concentracdo de empresas que podem ser
consideradas como varejistas, uma vez que vendem produtos aos consumidores finais — e
também a algumas empresas — e por isso é oportuno destacar que a literatura também aponta a
existéncia de clusters varejistas.

Pesquisadores do varejo descrevem centros comerciais ndo planejados que se
desenvolvem espontaneamente em locais de alta concentracdo demogréafica, proximos as
intersec¢cdes da malha viaria (PARENTE, 2000). Essas aglomeracdes de lojas aumentam a
atratividade local, tanto para os clientes que tém um propésito Unico de compras, como
também para aqueles com propdsitos maltiplos (ARENTZE et al., 2005). Ao mesmo tempo
em que “oferece aos clientes boa sele¢do de mercadorias e servigos”, o conjunto de lojas
também “permite que os varejistas tenham bons lucros” (LEVY; WEITZ, 2000, p. 235).

Embora os clusters de manufaturas sejam objeto de estudo em diversas pesquisas,
como nos estudos sobre ceramica, fabricas de robds, equipamentos médicos, maquinas
impressoras (PORTER, 1990) e sapatos (MILANEZE, BATALHA, 2008, ALTENBURG,
MEYER-STAMER, 1999; KNORRINGA, 1999; SCHIMITZ, NADVI, 1999), os clusters de
lojas vendendo o mesmo tipo de produto também passaram a interessar aos pesquisadores da
area pelo fato de serem frequentes nas regides metropolitanas. Sdo exemplos disso Biba et al.
(2008), que ao estudarem o varejo de Quebec, no Canada, concluiram que as ruas com



clusters varejistas sofrem menos com a concorréncia dos shopping centers do que grandes
lojas isoladas; Horton (1968), que observou nos clusters varejistas potencial para “aumentar o
volume de vendas e, presumivelmente, a capacidade de atracdo de cada uma das lojas” e
Siqueira et al. (2012), que verificaram que lojas de carros usados localizadas em um cluster
em S&o Paulo tém resultados financeiros superiores aos de lojas isoladas.

Uma rede, quando considerada de forma abstrata, € um conjunto de nos
interconectados (CASTELLS, 1999) pelos relacionamentos existentes entre eles
(FOMBRUN, 1982). Nas ciéncias sociais, uma rede pode ser um conjunto de pessoas ou
organizagdes interligadas (BALESTRIN; VARGAS, 2004). Um conjunto de organizacGes
que desenvolveu lagcos recorrentes ao servir um mercado particular pode ser entendido como
uma rede de negécios (EBERS; JARILLO,1997).

Firmas estdo enraizadas (embedded) em redes em que existem relacionamentos
sociais, profissionais e de trocas (GRANOVETTER, 1985) e nas quais a organizacdo das
atividades econdmicas se da por meio da coordenacdo e cooperacdo entre as firmas da rede
(GRANDORI; SODA, 1995). Para Penrose (1995 [1959] apud PARRILLI; SACCHETTI,
2008) as redes existem especificamente por causa da coordenacao voluntéaria e estratégica das
competéncias e atividades entre elas.

Os relacionamentos entre as firmas de uma rede podem ser tanto horizontais, como
verticais — sejam eles com fornecedores, clientes, concorrentes ou outras entidades, inclusive
de segmentos econdmicos, ou paises, diferentes. As ligacdes entre as firmas podem ser
duradouras e possuir uma significancia estratégica que estimule mais firmas a aderir a elas. As
ligacGes podem assumir a forma de aliangas estratégicas, joint ventures, parcerias de longo
prazo com fornecedores ou outras (GULATI, NOHRIA, ZAHEER, 2000).

2.2 Capacidade de competir de clusters e redes

A literatura de estratégia atribui aos clusters e as redes de empresas uma capacidade
elevada de competir e lista condicdes que seriam as fontes dessa vantagem.

No caso dos clusters, tais condicGes seriam, segundo Schmitz (1992), 1) a
concentracdo geografica, 2) a presenca de empresas de varios tamanhos, 3) a flexibilidade de
quantidade e diferenciacdo do produto, 4) a presenca de terceirizacdo, 5) o trabalho de forma
integrada dos fornecedores e prestadores de servico, 6) a facilidade de entrada de novas firmas
no agrupamento e 7) o acesso a informacdo. Para Porter (1990), as condi¢fes sdo 1) a
concentracdo geografica, 2) a existéncia de fornecedores especializados de insumos e de
servicos, 3) 0 acesso a instituicdes financeiras, 4) a presenca de empresas de setores correlatos
e fabricantes de produtos correlatos; 5) a existéncia de associacdes de empresas, 6) de
instituicdes governamentais, 7) de entidades de educacédo e treinamento e 8) associacdes de
normatizacdo. Zaccarelli et al. (2008) listam 11 condicdes, a saber, 1) a concentracdo
geografica, 2) a abrangéncia na regido de negécios relevantes, 3) a especializacdo das
empresas, 4) a auséncia de posicdes privilegiadas entre 0s membros, 5) a complementaridade
dos negdcios pela utilizacdo de subprodutos, 6) cooperacdo entre as empresas, 7) substituicdo
seletiva de negocios, 8) uniformidade do nivel tecnoldgico, 9) a cultura da comunidade
adaptada ao cluster, 10) carater evolucionario pela introducdo de novas tecnologias e 11)
estratégias de resultado orientadas ao cluster.

As 11 condicBes citadas por Zaccarelli et al. (2008) receberam a denominacdo de
fundamentos. Para esses autores, “o fundamento deve ser entendido como uma condic¢ao
vinculada a competitividade do agrupamento, cluster ou rede, de carater potencializador da
capacidade competitiva” (p. 26).

No caso das redes, a literatura também menciona fontes da capacidade de competir.
Segundo Dyer e Singh (1998), elas seriam 1) a presenca de ativos especificos da relagdo entre
as firmas, 2) o desenvolvimento de rotinas para compartilhamento de conhecimento, 3) a



existéncia de recursos complementares entre as empresas e 4) uma governanca eficaz. Ahuja
(2000), ao analisar estudos anteriores, encontrou 1) o acesso a ativos necessarios, 2) a
possibilidade de aprender novas habilidades, 3) a administracdo da dependéncia de outras
firmas e 4) a manutencdo da paridade com os concorrentes. De forma semelhante ao
tratamento dado ao caso dos clusters, Zaccarelli et al. (2008) listam dez fundamentos da
vantagem competitiva para as redes, que sdo: 1) fidelizacdo crescente entre os fornecedores e
os clientes, 2) compra direta de insumos dos produtores, 3) abrangéncia de negdcios presentes
na rede, 4) especializacdo das empresas da rede, 5) agilidade na substituicdo de empresas
(problematicas) da rede, 6) homogeneidade da intensidade de fluxos, 7) inovacdo para
alinhamento de negdécios, 8) aperfeicoamento por introducdo de novas tecnologias, 9)
compartilhamento de investimentos, riscos e lucros e 10) estratégia de grupo para competir
como rede.

3. DESENVOLVIMENTO CONCEITUAL E PROPOSICOES

A Feira das Flores do CEAGESP, dada a sua natureza, que envolve diversas empresas,
com relacionamentos entre si e que ocorre sempre em mesmo local, poderia ser analisada
segundo a perspectiva das redes de negdcios e dos clusters de empresas.

Os clusters e as redes sdo conceitos proximos e alguns pesquisadores, como Ebers e
Jarillo (1998), referem-se aos dois casos com a mesma denominacdo. Um cluster pode ser
considerado um tipo particular de rede que, de forma ampla, seria uma concentracéo setorial e
geogréfica de empresas (AMATO NETO, 2000).

As empresas podem buscar interacdo com outras empresas alem da sua regido para
adquirir conhecimentos raros ou especificos. Para esse objetivo, a proximidade espacial
contaria menos do que a proximidade institucional e social. Essas proximidades poderiam ser
obtidas em redes ndo locais (VISSER, 2009).

A Figura 2 apresenta um modelo, desenvolvido por Visser (2009), com um espectro
que varia da situacao tradicional do cluster regional até um conjunto de empresas reunidas em
uma rede extra-regional, desenvolvida a partir dos relacionamentos.

CONCENTRACAO DESENVOLVIMENTO
ESPACIAL RELACIONAL

/
! 2 Aglomeracio
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. rocessos locais de constituigio regionais (e.g., P
simples de co- \ P ¢ S (eg. ! deinovagio).
da rede local.

\ auto expansio. terceirizagtes). 1
\ ’

localizacéo.

Figura 2: Definindo clusters e redes: concentracdo espacial x relacionamentos.
Fonte: Adaptado de VISSER, 2009.

Tendo em vista 0s objetivos definidos para o estudo, sdo apresentadas trés
proposicgdes:

1. A configuracdo atual da Feira das Flores do CEAGESP foi atingida e vem sendo
mantida em funcdo de fatores especificos que ocorreram e vém ocorrendo desde seu



surgimento. Essa proposicdo baseia-se em Porter (1998), segundo o qual “as raizes de
um cluster com frequéncia podem ser rastreadas em suas circunstancias historicas”.

2. A Feira das Flores do CEAGESP atualmente apresenta uma configuracdo de negocios
em uma posicdo intermediaria no modelo de Visser (2009), com caracteristicas de
concentragdo regional e de desenvolvimento de relacionamentos em rede entre seus
membros.

3. A andlise dos fundamentos para clusters e redes propostos por Zaccarelli et al. (2008)
permitira uma inferéncia da capacidade de competir da Feira das Flores do CEAGESP.
A abordagem do desenvolvimento segundo Zaccarelli et al. (2008) é oportuna por
apresentar a possibilidade de analise de clusters e redes.

4. ABORDAGEM METODOLOGICA

Tendo em vista os objetivos definidos para este estudo, que sdo a identificacdo da
configuracdo de negdcios presente na Feira das Flores e dos fatores que contribuiram para o
seu surgimento, bem como o seu estagio competitivo atual, e, tendo em vista que desde o
inicio da estruturacdo da pesquisa verificou-se que a principal fonte de informacdes
disponivel seriam os relatos das pessoas envolvidas com o objeto do estudo, a abordagem
fenomenoldgica apresentou-se como um caminho natural, uma vez que seu proposito &
“descrever fenomenos particulares, ou a aparéncia das coisas, como experiéncia vivida”
(MOREIRA, 2002, p. 67).

Foi realizado um estudo de campo qualitativo, entendendo-se o estudo de campo
como “a observagdo das pessoas in situ” (MOREIRA, 2002, p. 16), e como observacao, “toda
¢ qualquer técnica por meio da qual os dados sejam coletados” (MOREIRA, 2002, p. 16);
considerou-se como qualitativo um estudo que se baseia primordialmente em dados néo
numéricos ou que nao estdo sujeitos a analises de quantificacdo ou quantitativas
(MCDANIEL JR; GATES, 2003).

A pesquisa qualitativa foi considerada adequada por ser “um processo de
compreensdo [...] que explora um problema social ou humano [...no qual o...] pesquisador
constréi um quadro complexo, holistico, analisa palavras, relata pontos de vista detalhados
dos informantes e conduz o estudo no local natural” (CRESWELL, 1998, p.15).

4.1 Procedimentos

Primeiramente foram pesquisadas informacbes existentes em sitios na Internet,
publicacbes e realizadas visitas a Feira das Flores do CEAGESP a fim de obter um
conhecimento inicial que permitisse o planejamento do estudo. Apds essa etapa, foi preparado
o roteiro de entrevistas, com base no referencial tedrico, e que consistia de perguntas com:

(a) Variaveis relativas a estrutura da Feira das Flores do CEAGESP: quantidade de
sujeitos com os quais existem ligacdes mais fortes; existéncia de um (ou mais) sujeito
com maior influéncia e lideranca; existéncia de apoio e/ou controle de instituicfes
externas (secretarias de governo, sindicatos, ONGs etc); posi¢do do sujeito analisado
na estrutura da Feira das Flores.

(b) Variaveis relativas ao relacionamento entre os sujeitos da Feira das Flores do
CEAGESP: concorréncia entre 0s sujeitos; colaboracdo entre 0s sujeitos;
comprometimento entre os sujeitos.

(c) Variaveis relativas a historia da Feira das Flores do CEAGESP: capacidade de
competir; a fonte dessa capacidade; seus aspectos mais positivos; existéncia dessa
condigdo (vantajosa) desde o inicio da feira; aperfeicoamentos desenvolvidos ao longo
do tempo; ocorréncia, em algum momento no passado, de fatos ou eventos que



alteraram substancialmente a feira (incidente critico); seus aspectos mais negativos;
impacto desses aspectos na capacidade da rede de concorrer.

As perguntas iniciavam-se com questdes fechadas e eram seguidas por questdes
abertas em que o entrevistado podia discorrer sobre o tema.

Em seguida foram realizadas entrevistas semiestruturadas com trés produtores de
flores e plantas e com o presidente do SINCOMFLORES - Sindicato do Comércio Atacadista
de Flores e Plantas do Estado de S&o Paulo. Os produtores foram escolhidos entre os mais
antigos, a fim de que tivessem condigdes de dar as informag6es sobre o passado da feira, e 0
Sindicato, por representar a categoria de produtores de flores e plantas do CEAGESP. Além
de serem capazes de contribuir para o atingimento dos objetivos do estudo, os entrevistados
também deveriam poder indicar mais um ou dois atores para adicionar novas perspectivas e
confirmar as informagdes fornecidas.

As entrevistas foram feitas pessoalmente pelo pesquisador, com o suporte de um
roteiro de perguntas previamente elaborado, gravadas e posteriormente transcritas. As
transcricGes foram utilizadas para a analise e elaboracao das conclusdes.

4.2 Limitacdes do estudo

O estudo foi desenvolvido da forma mencionada para que se pudesse, em funcédo dos
objetivos propostos, analisar como surgiu e se desenvolveu a Feira de Flores, bem como quais
foram os desdobramentos, em termos de sua organizacdo, capacidade de competir e gerar
negocios. Como limitacBes do estudo pode-se citar, inicialmente, o fato de que as entrevistas
forneceram a historia da Feira das Flores segundo a perspectiva dos entrevistados, sendo que
essa histéria também é a propria historia desses entrevistados (ou parte dela).

O uso da histéria de vida dos entrevistados possibilita aprender a cultura “do lado de
dentro”, e realmente ¢ isto que acontece, pois a aproximacdo com os fatos e os envolvidos
permite perceber os fatores que influenciaram o crescimento dos negdcios ou os prejudicaram
(CAMARGO, 1984). Assim, o estudo lidou com percepgdes, que séo relacdes do sujeito com
0 mundo exterior, que dao sentido ao percebido e ao percebedor e que dependem da
personalidade, historia pessoal, valores, enfim, padrées culturais (CHAUI, 2001 apud
VASCONCELOS; MASCARENHAS; ZACCARELLI, 2004). Portanto, este estudo é
interpretativo.

Também é preciso mencionar as limitacGes dos relatos. Embora tenha havido cuidado
na transcricdo das entrevistas (para que ndo houvesse distorcdes por conta das perguntas
abertas), a passagem da “obscuridade dos sentimentos para a nitidez do vocabulo” ¢ um
primeiro enfraquecimento da narrativa, uma vez que a palavra ndo deixa de ser um “rotulo
classificatorio” utilizado para descrever uma agdo ou uma emogao (PAULILO, 1999). Além
do que, o entrevistador, da mesma forma, reinterpreta aquilo que lhe foi narrado.

5. RESULTADOS

A Feira das Flores acontece todas as tercas e sextas-feiras, das 5:00 as 10:30, em um
pavilhdo coberto com uma area de aproximadamente 20.000 m2, no CEAGESP, na Avenida
Doutor Gastdo Vidigal, 1946, na Vila Leopoldina, em S8o Paulo. De acordo com o sitio do
CEAGESP na Internet (http://www.ceagesp.gov.br/varejo), a feira retne cerca de mil
produtores de flores e plantas e cem comerciantes de aderegos, vasos, artesanatos, velas, fitas
e embalagens.

Na Feira das Flores do CEAGESP sdo vendidos produtos de forma préxima a do
atacado, como as rosas, que podem ser encontradas em macos de 60 botGes, ou as violetas, em



http://www.ceagesp.gov.br/varejo

caixas com 15 unidades, mas também é possivel encontrar magos menores e outras variedades
de flores e plantas vendidas por unidade.

Durante as visitas realizadas percebeu-se que a distribuicdo dos vendedores dentro do
pavilhdo é setorizada por tipo de produtos, existindo setores especificos para flores de corte,
flores de vaso, plantas rasteiras, flores para eventos, flores prontas para os arranjos, arbustos,
arvores (mudas ou adultas), embalagens e decoracéo.

Os entrevistados consideram a infraestrutura da feira como precéria e acreditam que a
comercializacdo poderia ser mais agil com a ajuda da Internet, que hoje é utilizada apenas
para informar precos e algumas caracteristicas dos produtos. A Figura 3 apresenta um
exemplo de como essas informacdes sdo fornecidas na Internet.

Categoria: Flores Data:05/02/2013

PRODUTO CLASSIFICACAO | Uni/Peso Menor Comum Maior Quilo
CRISANTEMO MANTEIGA 15/PCT 16,34 17,34 18,34 11,56
CRISANTEMO MARGARIDA 1,5/PCT 17,56 18,56 19,56 12,37
CRISANTEMO POLARES 1,5/PCT 17,67 18,67 19,67 12,45
CRISANTEMO POLARES 2,5/VS 2,62 2,82 3,02 113
DALIA 0,44/MC 9,14 10,14 11,14 23,05
DRACENA 1,5/PCT 4,67 5,67 6,67 3,78
ESTRELICIA CABO CURTO 0,9/Dz 3,94 4,94 5,94 4,93
ESTRELICIA CABO LONGO 0,9/Dz 7,82 8,82 9,82 9,80
ESTRELICIA CABO MEDIO 0,9/Dz 5,88 6,88 7,88 7,64
EUCALIPTO SIMEIRA 3,5/PCT 5,14 6,14 7,14 1,75

Figura 3: Exemplo de cotacao das flores
Fonte: CEAGESP (http://www.ceagesp.gov.br).

Os entrevistados dizem que a Internet também poderia ser usada tanto para a
comunicacdo entre os feirantes, como para com os clientes e citam como exemplo de
beneficios a marcacédo de reunibes. Entretanto, hda um temor de que se o uso da tecnologia se
tornar mais intensivo, o valor da taxa de manutencdo mensal, que é R$ 600,00, aumente e
torne inviavel a comercializacdo de produtos no CEAGESP. Em relacdo especificamente a
Internet, os entrevistados acreditam haver um problema cultural que se manifesta na
dificuldade de incorporacdo das novas tecnologias — e novos formatos de negociacdo —
existindo uma tendéncia de prevalecerem os formatos mais tradicionais, em uso ha muitos
anos.

Os produtores, segundo os entrevistados, demonstram satisfacdo com a forma de
comercializacdo de seus produtos e consideram que a Feira de Flores do CEAGESP é uma
referéncia no mercado. A fama que a feira possui seria, segundo o0s entrevistados, responsavel
pela atracdo dos consumidores finais e também das empresas que, durante a madrugada fazem
compras para abastecerem seus negécios. A qualidade considerada como boa e o preco tido
como justo pelos clientes, para os respondentes, contribuem para reforcar a imagem de
referéncia da feira.

Os entrevistados acreditam que os produtores concordam que a governanca do
CEAGESP na Feira das Flores é necessaria porque, com o crescimento da feira, o espaco
disponivel estd comecando a ficar pequeno e € preciso organizar as atividades. Um exemplo
disso é que atualmente o pavilhdo da feira esta sendo reformado e foi necessario decidir quais
produtores ficariam provisoriamente na area externa.

Organizar a Feira de Flores do CEAGESP é uma tarefa complexa. Ela se inicia na
madrugada, quando os produtores chegam, e dispdem seus produtos em seus boxes e



aguardam a clientela inicial, que sdo os floristas, empresas de decoragdo, eventos e
paisagistas. A coordenagdo da logistica é importante neste processo, pois 0s caminhdes dos
produtores chegam ao mesmo tempo e sdo de varios tamanhos, devido aos produtos que
transportam (por exemplo, palmeiras reais adultas chegam a ter cinco metros de altura).
Segundo o Sr. Paulo Murad, Presidente do SINCOFLORES desde 1997, o pavilhdo
atualmente usado esta pequeno para o tamanho da feira.

Na Figura 4 séo apresentados os resultados resumidos das entrevistas realizadas. Os

entrevistados sdo indicados por E1, E2 e E3.

N° PERGUNTAS RESPOSTAS
1 |H& quanto tempo voce trabalha aqui? El1:30anos / E2: 35 anos / E3: 23 anos
2> |De qual regito vocs verm E1: Suzano/SP / E2: Suzano/SP / E3: Mogi
4 g ) das Cruzes/SP
Vocé laci t oduto | . . .
3 cé se re aC|on~a com outros produtores, por exemplo,) Sim/ E2 Sim/ E:3 Sim
trocando informagdes sobre produtos?
4 Vocés trocam informagfes sobre precos dos produtos, para E:1 Sim/ E:2 Sim, mas tudo depende da
haver umequilibrio entre todos? negociacdo e volume / E:3 Sim
. R . , E1: Sim, moramos na mesma regiao / E2:
Dos produtores com o quais vocé se relaciona, hd umgrupo . o o
5 . . N Sim,Sim, moramos na mesma regido / E3: Sim,
comum relacionamento mais forte? Por qué? .
moramos na mesma regido
. , . El:Depende da situacio. / E2: As vezes. Se
Pode-se dizer que ha cooperagdo entre os produtores comos . .
6 . . . : eu precisar completar um pedido, meu
quais vocé se relaciona? Umajuda o outro? . . ik
vizinho pode ajudar. E3: Ndo
7 |Que nota vocé daria de 0 a 10 para a cooperagdo entre vocés? |E1:5/E2:7/E3:2
Entre os produtores, existe alguém que seja um lider perante E1: Sim. O Albano / E2: Sim, 0 Albano e o
8 -
todo o grupo? Quem? Carlos / E3: Sim
9 |Qualsua participagdo nesta rede? Vocé é muito ativo? El: Pequena/ E2: Média / E3: Pequena
Vocés temalgumtipo de apoio externo, como umsindicato, por - - -
10 g P P P E1: Sindicato / E2: Sindicato / E3: Sindicato
exemplo?
- — Ty
1 Como € a concorréncia entr? os_ prod_utores. Dé uma nota de 0 E1:8/ E2-9/ E3 10
a 10, sendo 10 uma concorréncia muito alta.
12 |Bxiste confianga entre os produtores? Dé umanotade 0a10 |El:5/E2:6/E3:4
Existe comprometimento entre os produtores? D& uma nota de
13 |0a 10, Entenda comprometimento como agir para 0 bemde E1:5/E2:6/E3:4
todos.
E1: Depende muito da situagdo, mas as
Considerando a nota que vocé deu, o que vocé pode dizer vezes nos ajudamos. / E2: Quando
14 . . . . 5 Lz
sobre o comprometimento das pessoas Feira de Flores? precisamo, nos ajudamos / E3: Ndo ha
comprometimento
15 |Houve mudancas na forma de comercializagdo? E1: Nao / E2: Ndo / E3: Ndo




16 |Vocé acha que o grupo de produtores é forte? E:1Sim/E2 Sim/ E:3 Sim

El: As vendas / E2: As vendas / E3: As
vendas

E1: Oportunidades / E2: Referéncia / E3:
Referéncia no setor

17 |O que mantémesta forga?

18 |O que esta concentracdo temde melhor?

19 |O que esta concentragdo temde pior? E1: Nédo sei/ E2: Espaco / E3: Néo sei
20 Houve algumtipo de aperfeicoamento ao longo do tempo, ou |E1: Sempre foi assim/ E2: Sempre / E3:
sempre foi assim? Sempre
E1: Ndo. Precisa ter umbox/ E2: Néo.
21 |Qualquer produtor pode vender seus produtos aqui? Precisa ter umbox/ E3: N&o. Precisa ter um
box
El: R$20.000,00 - Luva / Disponibilidade /
22 | Como um produtor pode vender seus produtos aqui? E2: R$20.000,00 - Luva / Disponibilidade /
E3: R$ 20.000,00 - Luva / Disponibilidade
23 |BExste algum contrato, para formalizar o uso do box? E:1Sim/E2 Sim/E3Sim
24 Vocé. paga algumtipo de taxa para poder vender seus E1l: Sim, R$ 600,00/més / E 2: Sim, R$
produtos? 600,00/més / E3: Sim, R$ 600,00/més

E1: As vezes o sindicato nos chama / E2: As
vezes / E3: Sim

E1: Comunicados / E1: Comunicados / E2:
Comunicados

25 |Vocés fazemalgumtipo de reunido?

26 |Como é feita a comunicagdo?

\Vocés tem potencial para concorrer com outros centros de

27 venda de flores? E:1Sim/E2 Sim/ E3 Sim
28 |Qual ¢ a razdo da forga para competir da Feira das Flores? E1: Qualidade / E2: Qualidade / E3: Qualidade
29 | Isso sempre foiassimou mudou ao longo do tempo? E:1 Sim/ E:2 Sempre / E:3 Sim

Em algum momento no passado aconteceu algum fato ou
30 Jevento que alterou substancialmente esta feira? Como esse
fato afetou a capacidade da feira de concorrer?

Figura 4: Resultados resumidos das entrevistas.

E1: Nao lembro / E2: Nada aconteceu / E3:
Acho que nada

Os entrevistados relataram que comercializam seus produtos ha muitos anos no
CEAGESP. Os entrevistados sdo das cidades de Suzano e Mogi das Cruzes e contaram que
Seus negocios comecaram com seus pais e avds. Segundo eles, a grande maioria dos
produtores da feira tem a caracteristica de ser um negdcio familiar, que passa de geracao em
geracéao.

A feira de flores acontecia no Mercado da Cantareira junto com a feira de
hortifrutigranjeiros, até que o CEASA, atual CEAGESP, foi inaugurado em 1965. Ent&o, por
determinacdo do Governador do Estado, Adhemar de Barros, a feira foi transferida para o
CEAGESP, embora tenha havido resisténcia para mudanca de local, devido ao temor, por
parte dos floristas e dos vendedores de hortifrutigranjeiros, de que poderia haver uma queda
nas vendas, uma vez que os consumidores ja estavam acostumados a zona cerealista e a Vila
Leopoldina era distante do Centro.

Os primeiros a mudar foram os produtores de hortifrutigranjeiros. Os produtores de
flores se mudaram para a Praca Charles Muller, em frente ao Estadio do Pacaembu, e la
ficaram até 1967, quando se mudaram definitivamente para 0 CEAGESP. Nessa época eram
apenas cento e quarenta e sete produtores, portanto, aproximadamente 10% do namero de
vendedores atual. Ha cerca de trinta anos, o pavilhdo foi reformado, pois seu espaco ndo era
suficiente, e, nessa ocasido, surgiram pequenas empresas que vendem vasos, adubos,
embalagens para presente e ornamentos.

As Figuras 5 e 6 apresentam uma compilagcdo das respostas dos entrevistados e das
observacOes dos pesquisadores sobre os fundamentos propostos por Zaccarelli et al. (2008).



N©° FUNDAMENTO IMPACTO NA COMPETITIVIDADE
Alguns produtores sdo da mesma regido e
provavelmente durante o processo produtivo tiveram

. essa visdo conjunta de oferta para 0 mercado, no caso
CONCENTRACAO a Feira de Flores do CEAGESP. Os produtores, em

01

Geografica

sua maioria, sdo de Ferraz de Vasconcelos, Cotia,
Suzano e Mogi das Cruzes. Na Feira de Flores,
também estdo presentes produtores de outras cidades
do interior, como Campinas e Holambra.

02

ABRANGENCIA
de negdcios viaveis e
relevantes

No pavilhdo, onde a Feira de Flores é realizada,
reinem-se mais de mil produtores, que vendem plantas
para paisagismo e jardinagem, flores de corte e para
ornamentacdo. Ha cerca de trinta anos, este pavilhdo
foi reformado, pois o espaco ndo era suficiente, e
nessa época, surgiram as pequenas empresas que
vendem vasos, adubos, embalagens para presente,
ornamentos, etc.

03

ESPECIALIZACAO
das empresas

Observou-se que alguns produtores se especializam
em um ou mais produtos. Inclusive, o layout é feito
por setores segundo as especialidades.

04

EQUILIBRIO
com auséncia de posicdes
privilegiadas

Né&o hé diferenciacéo entre os boxes, que tém uma
medida padrdo de 2m x 2m. O produtor pode obter a
licenca de uso de um ou mais boxes. A setoriza¢do da
feira sugere que ndo haverd uma condicdo privilegiada
de visibilidade.

05

COMPLEMENTARIEDADE
por utilizacdo de subprodutos

Ha venda de produtos complementares, como vasos de
todos os tamanhos e tipos, adubos, embalagens e
outros produtos de decoracdo. Segundo os produtores,
este complemento é muito importante, uma vez que no
mesmo lugar, o consumidor encontra tudo o que
precisa.

06

COOPERACAO
entre empresas do cluster

Existe cooperacdo, pois um produtor pode indicar a
compra de um vaso especifico, e onde compra-lo. Os
vendedores de vasos também indicam onde comprar
plantas. As vezes sdo indicados outros pontos de
venda do mesmo produto que estdo vendendo. Trocas
de informacdes sobre o processo produtivo acontecem
de forma natural, pois como sdo grupos de uma mesma
regido, compartilham os mesmos fornecedores e
problemas.

07

SUBSTITUICAO
seletiva de negdcios do cluster

Alguns produtores participam da Feira de Flores ha
pelo menos trinta anos, mas, ocasionalmente,
acontecem algumas trocas. O mais recente produtor
encontrado esta na feira ha quatro anos.




UNIFORMIDADE

Preferencialmente, os pagamentos séo realizados em
dinheiro, mas como forma de se adaptar ao

08 do nivel tecnolégico consumidor, alguns produtores ja aceitam cartGes
eletrénicos.
CULTURA Durante as entrevistas, ndo foi possivel perceber
09 S?ugtoerpumdade adaptada ao questdes relacionadas a cultura.
Alguns produtores se adaptaram as novas tecnologias,
CARATER outros aind,':l_ sdo Tutito re:sist%ntes. o (?INCOFL?RES
A criou um sitio na Internet, onde se podem encontrar
10 EVQLUEIQNdARIO diversas informacdes sobre a Feira de Flores, 0s
por 'ntro_ ucéo de (novas) produtores, uma bolsa de flores e avisos gerais. Alguns
tecnologias produtores, no entanto, tém dificuldade em usar esse
Servigo.
ESTRATEGIA DE A defesa dos intere_:sses da feira esta a cargo do
11 | RESULTADO CEAGESP e com intervenc¢des do SINCOFLORES,

orientado para o cluster

mas os entrevistados ndo souberam informar ou dar
exemplos de estratégias voltadas ao cluster.

Figura 5: Fundamentos da vantagem competitiva para o caso dos clusters.

N° FUNDAMENTO IMPACTO NA COMPETITIVIDADE
FIDELIZACAO A variedade, qualidade e prego dos produtos
01 | crescente entre fornecedores e oferecidos estabelecem a fidelizagdo entre
clientes fornecedores e clientes.
As dificuldades de interacdo, estoques ou custos
02 COMPRA DIRETA adicionais de gestdo e operacdo de intermediacéo sdo
de insumos usuarios-produtores reduzidos, uma vez que o produtor estd vendendo sua
producdo, sem intermediarios.
ABRANGENCIA E uma rede curta, com poucos elos, pois o produtor
03 q L - compra as sementes, planta, colhe e distribui, seja
€ negoclos para os clientes empresariais ou consumidores finais.
X Na maioria dos casos, 0s produtores especializam-se
04 ESPEC IALIZAGAQO q em producdo e distribuicdo das flores ou plantas, o
as empresas presentes na rede que a torna uma rede curta, com poucos elos.
Os produtores estdo na Feira de Flores hd muito anos,
05 AGILIDADE e ndo ha agilidade na substituicdo, pois a substituicio
na substituicdo das empresas acontece somente quando ha descontinuidade de um
dos negocios.
Ha regularidade na intensidade de fluxos, e 0
06 ld_IQMO(?; dEBIE(; D%AI‘DE produtor entende em qual momento deve investir
a intensidade de fluxos para obter ganhos,




As tendéncias determinam a necessidade de oferecer
novos produtos, como, por exemplo, rosas com cabos

INOVAC AO longos, médios ou curtos. Os produtores tentam se
07 linh q , . adaptar as novas necessidades dos consumidores. A
para alinhamento dos negocios demanda por novos produtos faz com que os

produtores invistam mais em qualidade e em

novidades que agradem o consumidor.

Os produtores estdo se adaptando as novas

APERFEICOAMENTO tecnologias, mas ainda h&a um pouco gle resisténcia. O

08 | por introd Céo de novas SINCOFLORES desenvolveu um sitio na Internet
pori u¢ v com o objetivo de melhorar a comunicacéo entre

tecnologias produtores e consumidores, mas enfrenta resisténcias
quanto ao uso.
09 COMPARTILHAMENTO Né&o foram relatadas ou observadas acdes relativas ao
de investimentos, riscos e lucros compartilhamento de investimentos, riscos e lucros.
Intensificacdo da diversidade de produtos oferecidos
ESTRATEGIA DE GRUPO em datas comemorativas, ou de acordo com a
10 demanda dos floristas para eventos, como, por

para competir como rede exemplo, 0 més de maio, época em que se realizam
muitos casamentos.

Figura 6: Fundamentos da vantagem competitiva para o caso das redes.

6. CONCLUSOES E CONSIDERACOES FINAIS

A investigacdo realizada permitiu responder as trés proposicdes feitas, relativas a
existéncia de fatores que propiciaram a atual configuracdo de negécios da Feira das Flores do
CEAGESP, de seu posicionamento intermediario no modelo de Visser (2009) e de que com a
analise dos fundamentos propostos por Zaccarelli et al. (2008) sera possivel inferir a
capacidade de competir da feira.

Os relatos dos entrevistados indicaram trés fatores que proporcionaram o surgimento
da Feira das Flores e seu desenvolvimento até a configuracdo atual. Esses fatores sdo: 1) a
existéncia de produtores em uma regido préxima a cidade de Sado Paulo — e com acesso por
rodovias; 2) a demanda de consumidores e floristas e 3) a constru¢do de um pavilhdo no
CEAGESP com capacidade para abrigar a feira. Dessa forma, a proposicdo um pode ser
aceita. O fato de eventos e circunstancias histdricas terem colaborado para a evolucdo da
aglomeracao vai ao encontro das ideias de Porter (1998), que relaciona as “raizes de um
cluster” com suas “circunstancias historicas” — embora ndo de forma deterministica.

Aplicando-se 0 modelo apresentado por Visser (2009) a aglomeracdo de produtores
que vendem flores, plantas e produtos a elas relacionados no pavilhdo do CEAGESP, e
considerando-se 0s relacionamentos desenvolvidos entre esses produtores e entre esses
produtores e seus clientes (consumidores finais e floristas), foi possivel concluir que a
configuracdo de negdcios atual é a descrita na situacdo trés, na qual ha uma aglomeracdo com
base em uma rede local, havendo elementos tanto caracteristicos da concentracdo regional
(clusters) como de desenvolvimento relacional (redes). Essa conclusdo estd alinhada com a
segunda proposicdo, que também pode ser aceita.

Na terceira proposicdo, a analise dos fundamentos propostos por Zaccarelli et al.
(2008), quando aplicada sob a ética dos clusters, mostrou um agrupamento em que s6 ndo ha
a utilizacdo de subprodutos e uma cultura local adaptada. A evolugéo por introducdo de novas
tecnologias apresentou-se de forma parcial. I1sso mostra uma aglomeracdo desenvolvida e com
poder de competicdo relativamente elevado, pois apresenta a maioria dos fundamentos
completos (oito, em um total de onze). Essa avaliacdo do grau de competitividade é coerente
com o volume de vendas da feira e pelo fato de ela ser uma referéncia para seus produtos em



S&o Paulo. No caso da anélise da rede formada pelos produtores e os clientes, os fundamentos
de Zaccarelli et al. (2008) também indicaram um vigor no agrupamento, s6 nao tendo sido
verificada a agilidade na substituicdo de empresas (produtores) — talvez porque essa rede seja
estavel e seus membros estejam adaptados — e 0 compartilhamento de investimentos, riscos e
lucros. Da mesma forma que na analise como cluster, o aperfeicoamento por introducéo de
novas tecnologias apresentou-se de forma incipiente.

Embora sejam necessarios mais estudos para que seja possivel aceitar que a andlise
dos fundamentos dos clusters e redes conforme a proposta de Zaccarelli et al. (2008) leve a
conclusdes sobre a capacidade de competir desses agrupamentos, neste trabalho os dados
empiricos obtidos conduziram a resultados compativeis com a realidade do mercado e com 0s
demais objetivos do estudo, o que é um resultado tendente a aceitacdo da terceira proposicao,
mas, a rigor, deve aguardar mais investigacdes para a aceitacdo desse modelo.

E, de fato, as trés proposi¢cdes do estudo apresentaram resultados coerentes entre si e
com a realidade das vendas e abrangéncia geografica dos clientes, pois, em suma, a raiz
historica da aglomeracdo de produtores/vendedores em analise encontra-se no seu inicio em
um local diferente do atual para onde houve a mudanca compulsoria em 1967. ApoOs essa
mudanca, as novas condigdes (mais espaco, facilidade de acesso, estacionamento farto e,
provavelmente, a fama do CEAGESP como bom local para comprar produtos agricolas)
colaboraram para o desenvolvimento da Feira das Flores até a situacdo atual. A aplicagéo do
modelo de Visser (2009) mostrou uma situacdo intermediaria no espectro entre redes e
cluster. Pode-se especular se isso decorre da necessidade dos vendedores/produtores
manterem-se unidos entre si, uma vez que o0 CEAGESP é apenas um ponto de encontro para
eles e ndo seus estabelecimentos propriamente ditos. A terceira proposicdo, relativa a
possibilidade de avaliar a capacidade de competir da Feira das Flores utilizando os
fundamentos de Zaccarelli et al. (2008), apresenta coeréncia com o desenvolvimento histérico
do agrupamento e com o modelo de Visser (2009), pois a andlise da feira, tanto pela ética de
redes, como de clusters, apresentou resultado semelhante, isto é, com a presenca de
fundamentos equivalentes (inclusive na quantidade de fundamentos encontrados). Como ja foi
mencionado, também ha coeréncia entre a avaliacdo da capacidade de competir avaliada pelo
modelo de Zaccarelli et al. (2008) e a realidade das vendas.

Esta investigacdo contribuiu para o desenvolvimento do estudo dos clusters e redes de
negadcios ao apresentar evidéncias empiricas de um tipo de agrupamento pouco estudado, 0s
temporarios (no caso, a operagdo ocorre em dois dias por semana). Além disso, a discussao da
coeréncia entre modelos e ideias distintos contribui para um avanco no conhecimento desses
modelos e das possibilidades de sua utilizacdo em outros contextos.
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