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¿Cómo rentabilizar el negocio de
jardinería? ¿Qué pautas he de se-
guir para encontrar el equilibrio
ecológico de mis cultivos de plan-
tas y flores? ¿De qué herramien-
tas dispongo para aumentar mi
competitividad en el mercado?
¿Qué me pide el cliente de hoy?

Éstas y otras interrogantes se-
rán resueltas a lo largo del con-
greso profesional Expogarden
que reunirá en Sevilla a las princi-
pales empresas del sector de la
jardinería y los viveros, los días 2
y 3 de febrero.

Tras el éxito de las pasadas edi-
ciones, como la de 2011 celebra-
da en Madrid, la que este año tie-
ne lugar en Sevilla está planteada
en un formato compuesto por
conferencias y mesas redondas a
cargo de especialistas en cada
materia y está llamada a conver-
tirse en el encuentro más impor-
tante de los últimos tiempos para
los proveedores de este sector,
donde los mismos podrán presen-
tar sus novedades y productos
mas significativos.

Se estima que hay más de 300
centros de jardinería o gardens
distribuidos por todo el territo-

rio español, de los cuales la mi-
tad forman parte de la Asocia-
ción Española de Centros de Jar-
dinería, que en conjunto factu-
ran más de 300 millones de eu-
ros anualmente. Básicamente, y
por este orden, las principales
ventas corresponden a los si-
guientes productos: plantas pa-
ra el jardín, tierras y sustratos es-
pecializados y macetas.

Según el estudio elaborado por
la consultora Nielsen, a petición
de la Asociación Española de Cen-
tros de Jardinería, el 81% de los
hogares españoles tienen terraza
o jardín el 55% de los consultados
han comprado algún elemento
relacionado en jardinería en el úl-
timo año, de los que el 36% han
sido plantas.

El mercado de la jardinería, en
su conjunto, ha supuesto un movi-
mientode1.217millonesdeeuros,
el 25% de los mismos generado
por el segmento de las plantas.
Asimismo, los datos indican que el
gasto anual medio por comprador
en plantas ascendió a los 56 euros.

DISTINTAS PARCELAS
La actividad del sector se diverfi-
ca entre los centros de jardinería
y viveros. Los viveros están dedi-

cados fundamentalmente a la
producción vegetal o agraria y a
la comercialización únicamente
de las variedades que ellos mis-
mos producen.

Sin embargo, los centros de jar-
dinería o gardens centers son pun-
tos especializados en la venta al
por menor de todo tipo de plan-
tas, tanto de interior como de ex-
terior, nacionales y de importa-
ción, así como de plantas exóti-

cas, y un sin fin de variedades y
especies de plantas, así como un
amplio surtido de complementos
como macetas de todo tipo, sus-
tratos para el cultivo de cualquier
planta, abonos específicos, pro-
ductos para el cuidado del jardín,
semillas variadas, herramientas
y útiles, además de ofrecer gran
variedad en mobiliario y utensi-
lios para la decoración del jardín
y del hogar.

En los gardens, tras analizar las
demandas del mercado actual, se
asesora y recomienda no sólo so-
bre las plantas de temporada, si-
no también sobre todo el surtido
de plantas de otras zonas de Espa-
ña o de importación, lo que favo-
rece que el cliente tenga un am-
plio abanico donde escoger, des-
de una simple planta aromática,
ornamental, incluso arbustos,
hasta grandes árboles, todo ello
para configurar su jardín, no sólo
teniendo en cuenta las condicio-
nes particulares del mismo, sino
también a través de este asesora-
miento profesional y especializa-
do, que aumenta su criterio para
decidir en consonancia con las
tendencias del momento.

Dentro de estas tendencias,
destaca la proliferación de huer-
tos ecológicos, tanto en grandes
extensiones como en jardines pri-
vados, incluso realizados en jar-
dineras situadas en terrazas o
azoteas.

La autoecología está de moda:
cultivar tomates o lechugas en
casa no sólo proporciona mayo-
res garantías en relación a las
propiedades saludables, sino
que resulta tan satisfactorio que
crea afición.

El mundo de la jardinería
se da cita en Sevilla
Especialistas y proveedores se reúnen en el congreso Expogarden, entre los días
2 y 3 de febrero, para analizar la evolución del sector y presentar las novedades

S.S.Los españoles gastaron en 2011 una media de 56 euros en la compra de productos de jardinería.
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El mercado de las plantas
y las flores generó
el pasado año
1.217 millones de euros

JORNADAS

JUEVES, 2 FEBRERO
Inauguración
Abre las jornadas la directora
general de Producción Agrícola
y Ganadera de la Consejería de
Agricultura y Pesca de la Junta
de Andalucía, Judith Anda, pa-
ra hablar de la calidad de la
producción andaluza, relacio-
nándola con las producciones
sostenibles y ecológicas.

Éxito empresarial
Juan Bautista (director de Mar-
keting de Opencor) dará una
charla que tratará las similitu-
des entre Opencor y los gar-
dens. A primera hora de la tar-
de dará comienzo la conferen-
cia de Ana Cabanas, directora
de Comunicación y Marketing
de Desigual, que resume histo-
rias y ejemplos de éxito en el
mundo competitivo de los mer-
cados actuales.

‘Low cost’
Para finalizar la jornada, Jaime
Lladó, directivo y executive
coach de Dale Carnegie, nos
propone Motivar en Low Cost,
una conferencia sobre recursos
humanos centrada en cómo
motivar al equipo en situaciones
de crisis sin aumento de coste.

VIERNES, 3 FEBRERO
Reglas del mercado
A las nueve y media de la ma-
ñana interviene Jesús Reina,
adjunto al secretario general de
la Confederación de Empresa-
rios de Comercio en Andalucía,
que ofrece la ponencia El Nue-
vo consumidor ha venido para
quedarse, sobre cuáles son las
nuevas reglas de mercado: tira-
nía del precio, democratización
del lujo, compra racional y re-
torno al hogar.

Márgenes
Silvio Elias, director general de
Veritas, líder en supermercados
ecológicos; hará una ponencia
denominada: Ventas o margen:
es esa la cuestión. Este profesor
de máster en la Escuela Superior
de Comercio Internacional ESCI,
hará algunas sugerencias sobre
la política adecuada de precios y
márgenes que los centros de
jardinería deberían aplicar.

Venta y seducción
Carles Mendieta, Socio Direc-
tor de Nova Consulting Organi-
zation, hablará sobre la máxi-
ma Seduce y Venderás y expli-
cará por qué vender comporta
saber seducir al cliente. De-
mostrará cómo analizar las
pautas de los procesos de se-
ducción nos puede ayudar a re-
visar las claves de éxito de los
negocios.


