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RESUMO

O presente estudo de caso investiga a comercializacdo entre uma propriedade rural na pecuéria
extensiva e frigorificos, visando compreender quais sdo as modalidades de venda bovina, e,
partir disso, verificar qual é mais rentavel ao produtor, utilizando do historico de vendas da
propriedade. Visando discorrer o tema, utilizou-se da abordagem mista (quali-quant), com
carater descritivo e exploratorio, com dados primarios coletados de documentos fornecidospela
propriedade, coleta de dados com o proprietério e funcionarios e com a observagédo participante
dopesquisador, que € diretamente envolvido. Os resultados mostram que, na propriedade focal,
a comercializacdo ocorre com o contato direto entre proprietario e frigorifico, sem
envolvimento agentes intermediarios. Por fim, foi possivel compreender que, no modo de
comercializagcdo de Rendimento de Carcaca, os valores pagos ao produtor cairam, portanto, a
modalidade de comercializacdo mais rentavel foi a venda por Peso Vivo, mesmo com a
porcentagem de Rendimento de Carcaga bovina aumentando nos Gltimos cinco anos.
Palavras-chave: Comercializacdo; Bovinocultura de Corte; Rendimento de Carcaca; Peso
Vivo.

COMMERCIALIZATION BETWEEN A RURAL PROPERTY AND
SALUGHTERHOUSES IN EXTENSIVE LIVESTOCK: a case study

ABSTRACT

The present case study investigates the commercialization betweena rural property in extensive
livestock farming and slaughterhouses, aiming to understand the different types of cattle sales
and, based on that, determine which is more profitable for the producer, using the sales history
of the property. To explore thetopic, a mixed approach (qualitative-quantitative) was used, with
a descriptive and exploratory character, utilizing primary data collected from documents
provided by the property, data collection with the owner and employees and through the
researcher's participant observation, who is directly involved. The results show that, at the focal
property, commercialization occurs through direct contact between the owner and the
slaughterhouse, without the involvement of intermediary agents. Finally, it was possible to
understand that, in the Carcass Yield commercialization method, the amounts paid to the
producer decreased. Therefore, the most profitable commercialization method was the sale by
Live Weight, even though the Carcass Yield percentage has increased in the last five years.
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COMERCIALIZACION ENTRE UMA PROPIEDAD RURAL Y FRIGORIFICOS EN
LA GANADERIA EXTENSIVA: un estudio de caso

RESUMEN

El presente estudio de caso investiga la comercializacion entre una propiedad rural en la
ganaderia extensiva y los frigorificos, con el objetivo de comprender cuales son las modalidades
de venta de ganado y, a partir de esto, verificar cual es la mas rentable para el productor,
utilizando el historial de ventas de la propiedad. Para abordar el tema, se utiliz6 un enfoque
mixto (cualitativo-cuantitativo), con un caracter descriptivo y exploratorio, con datos primarios
recopilados de documentos proporcionados por la propiedad, recoleccion de datos cone |
propietario y los empleados y con la observacion participante del investigador, quien esta
directamente involucrado. Los resultados muestran que, en la propiedad focal, la
comercializacion ocurre mediante el contacto directo entre el propietario y el frigorifico, sin la
intervencion de agentes intermediarios. Finalmente, se pudo entender que, en el método de
comercializacion basado en el rendimiento de la canal, los valores pagados al productor han
disminuido. Por lo tanto, la modalidad de comercializacion mas rentable fue la venta por peso
Vvivo, a pesar de que el porcentaje derendimiento de la canal bovina ha aumentadoen los Gltimos
cinco afos.

Palabras-clave: Comercializacion; Ganaderia de Carne; Rendimiento de Canal; Peso Vivo.
1 INTRODUCAO

O Brasil possui 0 segundo maior nimero de bovinos do mundo, estimado em
aproximadamente 202 milhdes de cabegas, ficando apenas atras da india, que registra cerca de
305 milhGes. O rebanho brasileiro corresponde a aproximadamente 12,18% do rebanho
mundial. Neste cenario, a producdo de carne bovina do Brasil passa a ocupar a segunda posicao,
chegando a 10,79 milhdes de toneladas equivalente carcaca (TEC), ficando atras somente da
producdo dos Estados Unidos da América, que alcanca os 12,8 milhdes de TEC (ABIEC, 2023).
A produgdo da carne dos bovinos envolve um ciclo de processos, que se inicia com 0S
tratamentos utilizados pelos produtores rurais, incluindo alimentacdo e administracdo de
medicamentos necessarios para o bem-estar animal, e se estende passando pela fase de abate,
rigorosamente regulada e fiscaliza, garantindo que os animais estejam em conformidade com
os padrdes exigidos. O ciclo se completa com a entrega do produto final ao consumidor, que se
mostra cada vez mais criterioso em relacdo a qualidade dos alimentos que consome (Acosta;
Guimardes, 2021).

Nos ultimos anos, tém-se observado mudancas substanciais nas praticas tradicionais e
nos costumes historicamente arraigados na atividade pecuéria. Essas transformagfes abrangem
0 avango tecnoldgico, a evolucdo dos metodosde producédo e a adaptacdo as novas demandas
culturais que permeiam o setor. Além disso, percebe-se que esses fatores ndo apenas alteram a
forma de conducdo da atividade, mas também impactam o saber acumulado e a experiéncia dos
criadores de gado (Silveira; Arend; Deponti, 2020). Entretanto, observa-se que uma parcela dos
pecuaristas enfrenta dificuldades na gestdo financeira de suas operagfes, uma vez que muitos
ndo acompanham de maneira adequada os custos de producéo e frequentemente deixam de
utilizar ferramentas para o planejamento das suas operac6es na pecuaria (Azolin, 2020).

A pecuéria, enquanto préatica de criacdo de animais destinadaa produgdo de alimentos
e matérias-primas como carne, leite, couro e 1a, desempenhando um papel fundamental na
economia e no abastecimento alimentar. Suas finalidades variam, assim como seus impactos
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ambientais, especialmente em um contexto de busca crescente pelo equilibrio entre
produtividade e sustentabilidade ambiental (Perry; Robinson; Grace, 2018). A modernizacao
da pecuéaria tem enfatizado a necessidade de adotar praticas que equiliborem a eficiéncia
produtiva e a preservacao dos recursos naturais (Malafaia et al., 2019). Apesar dos complexos
desafios que essa cadeia produtiva enfrenta, o setor demonstrou evolucdes significativas nos
ultimos anos, mostrando que é possivel avancar em busca de praticas mais sustentaveis. Para
isso, segundo pesquisadores, € de extrema necessidade que os diversos atores envolvidos na
cadeia trabalhem juntos para pensar e desenvolver estratégias que promovam essa
sustentabilidade de forma coletiva (Malafaia et al., 2019).

No Brasil, a comercializacdo de bovinos com os frigorificos constitui um tema central
dadinamica econémica do setor. Esse processo se concentra em duas formas: o Peso Vivo (por
vezes indicadocomo PV)e o Rendimento de Carcaca (doravante, RC). Compreender essas duas
dindmicas de negociacdo € importante para avaliar rentabilidade do produtor rural e os
processos comerciais envolvidos em cada tipo de transacdo. O conhecimento dessas
modalidades possibilita uma melhor interpretacdo dos fatores que influenciam a
comercializacdo e a eficiéncia econdmica dos pecuaristas.

A alimentacdo dos bovinos é um fator determinante para a qualidade do produto final e
para a escolha do tipo de comercializagdo. Em sistemas extensivos, baseados em pastagem
nativa, o rendimento em Peso Vivo e Rendimentode Carcaca tendea ser menor em comparacao
aos sistemas intensivos, nos quais ha suplementacdo alimentar. Essa suplementacéo resulta em
um melhor desempenho dos animais, reduzindo o tempo de engorda, antecipando a idade de
abate e produzindo carcacas de qualidade superior (Barp et al., 2022).

Conforme a literatura consultada, a concentracdo de frigorificos no mercado brasileiro
trouxe consequéncias tanto positivas quanto negativas para o setor. De um lado, possibilitou a
expansdo do mercado consumidor, diversificacdo dos produtos, maior eficiéncia produtiva e
uma gestdo empresarial mais profissionalizada. Por outro, esse aumento de concentragio
conferiu maior poder de barganha aos frigorificos, dificultando para 0s pecuaristas a
transferéncia dos aumentos de custos de producéo e a busca por melhores pregos de venda
(Cerqueira; Madureira, 2018). Essa concentracdo também resultou em termos negativos sobre
a eficiéncia da criacdo de bovinos no Brasil, gerando uma queda a partir de 2008 na taxa de
desfrute. A pecuéria da atualidade € menos eficiente em termos de controle de pregos se for
comparada ha 10 anos, mostrando que pecuaristas estdo sendo prejudicados pela diminuicdo do
poder de negociacdo em relacdo aos frigorificos, mesmo com um constante aumento de
tecnologias no passar dos anos (Cerqueira; Madureira, 2018).

Se forem consideradas as vendas de bovinos para os frigorificos, percebe-se que ha uma
motivacdo maior por parte dos frigorificos quando é vendido por rendimento de carcaca, pois
animais de baixa qualidade geralmente sdo negociados no modo de compra de peso Vivo
(Colares-Santos; Shanoyan; Schiavi, 2020). Os frigorificos detém uma posi¢cdo dominante na
formacdo de precos, pois a industria frigorifica € quem determina os precos na regido — sendo,
portanto, formadores de pregos. Nessas vendastambém é possivel observar certos oportunismos
entre as partes, pois os frigorificos muitas vezes possuem mais informagdes que os produtores,
podendo gerar mais desconfiangas. Percebe-se também que existe uma falta de equipamentos e
normas mais certeiras para a mensuracdo do gado, o que poderia ser de grande utilidade para
aumentar a confianca entre produtor e frigorifico (Imperio; Pereira, 2020).

Tendo em vista esse contexto, esse estudo objetivou responder a seguinte pergunta de
pesquisa: De que forma ocorre a precificacdo e qual é a rentabilidade auferida pelo
produtor rural a partir dos diferentes modos existentes de comercializacdo de bovinos de
corte para os frigorificos?

O presente estudo teve como objetivo geral examinar a precificacdo e a consequente
rentabilidade auferida pelo produtor rural a partir dos diferentes modos de comercializacdo de
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bovinos de corte para os frigorificos. Como objetivos especificos, descrever os diferentes
formatos de comercializacdo existentes entre produtores rurais e frigorificos e analisar a
precificacéo e a rentabilidade auferida nos diferentes formatos de comercializagéo.

De forma tedrica, este estudo é justificado pela relativa escassez de literatura referente
a tratativas de comercializacdo na pecuéaria. Uma grande dificuldade encontrada foi a pesquisa
inicial por informacdes e metodologias pertinentes. N&o se encontrou estudos diretamente
relacionados ao comportamento dos precos no mercado de bovinos, mesmo se tratando de uma
informacd@o crucial em toda a cadeia de valor envolvida na comercializacdo de bovinos
(Nardino, 2015).

De forma prética, este estudo torna-se relevante para todos os produtores rurais que
desejam aumentar a produtividade bovina da propriedade e se preocupam com as formas de
comercializacdo. Mesmo sendo um estudo de caso de uma propriedade especifica, 0s possiveis
métodos de compras sdo 0s mesmos para todos, apenas diferindo no pre¢o do boi gordo que
sera oferecido pelos frigorificos aos produtores.

Buscando responder os objetivos propostos, este trabalho estd organizado em cinco
secBes: a primeira conta com esta introducdo; a segunda secdo expde o referencial tedrico,
apresentando uma reviséo da literatura sobre a comercializagédo de bovinos de corte, formagéo
de precos na cadeia produtiva da carne bovina e estratégias de comercializacdo e rentabilidade
na pecuaria de corte; a terceira contendo a descricdo da metodologia da pesquisa; a quarta
descreve os resultados obtidos a partir da pesquisa e, ao final, na quinta secdo, apresenta as
consideraces finais.

2 REFERENCIAL TEORICO

Buscando uma melhor compreensdao do assunto, serdo explicadas questBes sobre a
comercializacdo de bovinos de corte.

2.1 Comercializacdo de bovinos de corte

O agronegdcio € o setor mais importante daeconomia brasileira e também possui grande
relevancia mundial. Também conhecido como agrobusiness, esse setor é fundamental para
manter as contas externas brasileiras em equilibrio (Mendes; Junior, 2007). O Brasil se destaca
especialmente nas exportacdes de carne bovina. Em 2022, foi o maior exportador mundial,
sendo responsavel por 27,7% das exportacfes globais. Portanto, a cada 5 kg de carne vendidos
no mundo em 2022, 1 kg veio do Brasil. No mesmo ano foram abatidos 42,31 milhGes de
bovinos em solo brasileiro, resultandoem uma producdode 10,79 milhdes de toneladasde carne
bovina. Ao longo do ano de 2022, o peso médio dascarcacas dosbovinos abatidos foi de 255,13
kg. Do total desses abates, 18,2% sdo bovinos criados em sistemas de confinamento. Assim, a
maior parte do gado brasileiro é criado com o sistema de pecuéria extensiva, ou seja, no campo
(ABIEC, 2023).

A comercializacdo envolve todas as atividades que garantem que 0s bens e servigos
ocorram desde a producdo até chegarem ao consumidor final. Isso significa que a
comercializagdo ndo comeca apenas quando o produto sai do estabelecimento. Quando o
produtorescolhe o que, como, quando e para quem produzir, ele j& esta envolvido em atividades
de comercializacdo. Sendo assim, a comercializacdo abrange todas as fungdes ou atividades
necessarias para organizacao desses bens e servicos (Mendes; Junior, 2007).

A comercializacdo agricola vai além de apenas vender a producdo em um mercado
especifico. E um processo continuo e estruturado que guia a producdo agricola através de um
canal de comercializacdo, onde o produto passa por transformacodes, se diferencia e ganha valor

4



adicional (Mendes; Junior, 2007).

Identificar os sistemas de comercializacdo a partir de uma perspectiva institucional
significa observar os diferentes agentes que participam do mercado. Nesse contexto, € preciso
considerar a presenca de diversos intermediarios no setor agropecuario, como comerciantes,
agentes intermediarios e organizac6es auxiliares (Mendes; Junior, 2007). Na criacdo de bovinos
de corte, a principal forma de comercializacdo é a venda para frigorificos (Rodrigues, 2016).
Os escritorios rurais tém uma ligacdo mais estreita com as oportunidades de mercado que
surgem no ambiente, mas também desempenham um papel fundamental em ajudar a indUstria
de frigorificos a reduzir custos de transacdo (Sopefia; Freitas; Viana, 2019).

Quando o produtor realiza uma venda direta ao frigorifico, os custos de transacdo sdo
reduzidos, ja que, nesse caso, a indUstria ndo precisa contar com um agente intermediario para
finalizar a negociagdo. Esse formato de venda acontece devido a confianca existente entre
produtor e indUstria, onde predomina uma boa reputacdo entre as partes. Por conta dessa boa
reputacdo, pode ocorrer de o produtor optar por vender para um frigorifico de confianga, mesmo
que outro ofereca um preco mais alto (Oliveira, 2008). Nessa relacdo, a empresa frigorifica esta
buscando obter um maior nivel de fidelidade com os produtores (Arbage, 2004).

Os produtores rurais ndo tém uma frequéncia definida para comercializar seu rebanho.
A comercializagdo frequentemente pode construir relacbes de longo prazo e boa reputacao entre
as partes. Apesar de que em alguns casos as negociacdes ocorram com base na confianga, 0s
maiores conflitos gerados durante a comercializagcdo ocorrem entre produtor e a indUstria
frigorifica, pois esses produtores alegam que os frigorificos agem de maneira oportunista, nem
sempre cumprindo os termos acordados na transacao (Oliveira, 2008).

2.2 Formacao de precos na cadeia produtiva da carne bovina

A definicdo do prego de venda se torna fundamental para a sobrevivéncia e crescimento
de qualquer empresa, seja ela de pequeno, médio ou grande porte, independentemente do setor.
Com uma estratégia de precos eficaz, as empresas podem alcangar seus objetivos, que muitas
vezes envolvem o lucro, o crescimento e a melhoria na qualidade do atendimento, entre outros
beneficios (Cunha; Fernandes, 2017). No agronegocio, o preco € afetado ndo s6 por seus custos
totais e a exigéncia do mercado, mas também por fatores como a safra e mudancas climaticas.
Por exemplo, uma tempestade pode causar a escassez de um produto em uma regido,
aumentando o valor do mesmo produto em outra (Batalha et al., 2007).

Em uma pesquisa com 150 produtores rurais da cidade de Erval Grande/RS sobre a
formacdo de precos, descobriu-se que somente 7% dos produtores se consideram capazes de
definir os precos de seus produtos. Isso indica que a maioria dos produtores depende apenas da
intuicdo ou nem sequer precifica seus produtos. A falta dessa informagdo faz com que os
produtores aceitem os precos estabelecidos por outras pessoas (Kruger et al., 2014).

E evidente que o uso de ferramentas como a contabilidade e a gest&o de custos é crucial
para reduzir impactos e garantir a viabilidade financeira da empresa rural, pois elas ajudam
gestores e produtores a tomar decisdes mais informadas (Gongalves, 2020). Porém, em geral,
cada segmento agropecuario conta com agentes “antes da porteira”, formados por poucas e
grandes empresas. Essas empresas, atuando juntas ou separadamente, conseguem influenciar
0s precos e as quantidades dos produtos ofertados, visto que muitos produtores agropecuaristas
sdo pequenos e/ou desorganizados. Na industria de frigorificos reside o controle sobre 0s precos
e a classificagdo, criando um oligopsdnio como estrutura de mercado (Araujo, 2005; Sopefia;
Freitas; Viana, 2019). Na agroindustria, nota-se a falta de um servico de atendimento ao
produtor no pés-venda, que tenha o objetivo de ouvir e entender suas necessidades, buscando
aprimorar o processo de comercializagcdo (Pascoal et al., 2011).



Os produtores estdo dependentes da oferta e da demanda, como tomadores de preco,
tornando-0s mais vulneraveis as mudancas no mercado. A falta de planejamento de vendas de
animais, junto as variacGes sazonais da oferta e demanda, muitas vezes impede o produtor de
ter uma frequéncia regular na venda dos animais (Oliveira, 2008).

A pecuaria de pequena escala, aquela que possui até 500 cabecas de gado estd, no
entendimento de parte dos estudiosos, perdendo competitividade. Em certas localidades, a
atividade ja é pouco rentavel ou até mesmo deficitaria, isso por causa da queda no preco pago
pelo boi gordo, 0 aumento do custo da mao de obra e a0 aumento dos custos para a criacao
bovina, como as vacinas, remédios necessarios e alimentos. Assim, muitos produtores rurais
podem abandonar a criacdo de gado e se voltar para culturas agricolas mais lucrativas, como a
producéo de grdos, devido a falta de viabilidade econdmica na pecuéria (Cergueira; Madureira,
2018).

2.3 Comercializacdo de bovinos a Peso Vivo e Rendimento de Carcaca

Muitos produtores vendem seus animais a peso Vvivo, ou seja, no momento do
carregamento os bovinos sdo pesados e os frigorificos pagam um valor especifico pelo kg do
animal. Essa venda ainda acontece porque existem muitas ddvidas em relacdo a compra por
rendimento de carcaca (Pascoal et al., 2011). Conforme a Portaria n°® 5 do Ministério da
Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento (1988), uma carcaca bovina é o animal abatido e
preparado, sem sangue, pele, 6rgdos internos, cabeca, patas, rabo, glandula mamaria (nas
fémeas), pénis e testiculos (nos machos). Apods, a carcaca é dividida ao meio, e também sao
removidos os rins e suas gorduras, gorduras da regido da virilha, a &rea na qual foi feita a
sangria, medula espinhal, diafragma e seus pilares.

Os frigorificos realizam a pesagem da carcaca bovina somente ap0s 0 processo de
toalete (limpeza e retiradas de gordura), o que influencia no peso do animal e, portanto, o
rendimento da carcaca. O controle dos processos de limpeza, classificacdo e pesagem das
carcacas deveria ser supervisionado por agentes do estado ou sanitarios, o que melhoraria a
relacdo entre pecuaristas e frigorificos (Pascoal et al., 2011).

Se for considerado um rendimento de 50%, 0 que muitas vezes é o verificado, o preco
pago pelos frigorificos ao produtor se equivale ao preco pago na modalidade de peso vivo
(Pascoal et al.,, 2011). Neste entendimento, os produtores que optarem por vender por
rendimento de carcaca, ao invés de vender por peso vivo, podem aumentar significativamente
sua lucratividade. Essa adaptacdo permite que eles alcancem o melhor desempenho econémico
possivel. Na busca de obtencdo de um melhor rendimento de carcaca, é essencial avaliar o
desempenho dos bovinos e implementar praticas que ajudem a melhorar essa caracteristica.
Fatores como 0 manejo adequado dos animais na propriedade, o uso de melhoramento genético
e uma alimentacdo equilibrada que atenda as necessidades nutricionais dos animais s&o
determinantes para alcancar um bom resultado (Soares; Collares; Santos, 2017).

Apds a apresentacdo da base tedrica deste estudo, onde foram demonstrados conceitos
sobre a comercializagdo bovina, sua precificacdo e métodos de comercializacdo, apresenta-se a
seguir a metodologia aplicada para obtencdo dos resultados.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa possui carater descritivo e exploratério. A pesquisa descritiva tem como
objetivo primordial descrever as caracteristicas da populacdo ou fenémeno em si ou, filtrar as
relaches entre as variaveis. Juntamente com a pesquisa exploratdria, pesquisas descritivas sao



comumente conduzidas por cientistas sociais preocupados em obter percepcdes acionaveis (Gil,
2008).

A pesquisa exploratoria é realizada com o objetivo de desenvolver, esclarecer e
modificar conceitos e ideias para solucionar problemas mais precisos ou hipoteses passiveis de
serem pesquisadas em outros estudos. Neste caso, a pesquisa exploratéria visa dar uma visdo
geral e aproximada, por estar muito focada em um determinado tema. Sua utilidade vem ao fato
de que, um assunto pouco estudado inicialmente, tendo éxito com estas, poderdo se tornar o
caminho para novas pesquisas (Gil, 2008).

A presente pesquisa trata-se de uma abordagem mista (quali-quant). Essa abordagem
oferece ao pesquisador um conjunto mais abrangente de evidéncias para trabalhar o problema
da pesquisa, em comparacdo com pesquisas puramente qualitativas ou puramente quantitativas.
A abordagem mista é construida em torno de uma concepg¢do pragmatica — preocupada com as
implicacGes de acOes futuras, o problema em si e motivacOes para a pratica no mundo real. Pela
racionalidade do pesquisador, neste sentido, uma préatica pluralista de concepgdes se torna
necessaria: as respostas, nesse sentido, sdo provavelmente mais abrangentes em casos de
pluralismo de dados (Creswell; Clark, 2015).

Para a realizagdo da presente pesquisa, foi feito um estudo de caso em uma propriedade
rural especifica criadora de bovinos de corte na pecuéaria extensiva, localizada no municipio de
Rosério do Sul, no estado do Rio Grande do Sul. O estudo de caso se concentra em analisar um
fendbmeno contemporaneo dentro do seu contexto especifico, buscando entender essa relagdo
de forma mais clara. O contexto apresenta varias variaveis e diferentes fontes de informacéao e
evidéncias, que precisam ser integradas por meio datriangulacdo dedados. Para isso, sdo usadas
hipdteses iniciais que ajudam a direcionar a coleta e analise dos dados (Yin, 2010).

O métodoestudo de caso é uma ferramenta de pesquisa cientifica extremamente versatil,
sendo util em varias areas do conhecimento. Ele permite investigar fendmenos em situacdes
reais, utilizando diversas fontes de informacdo para encontrar solucGes e aprofundar o
entendimento, contribuindo para o avanco do conhecimento. Os critérios para identificar e
selecionar um caso dependem da abordagem do pesquisador, que deve ter liberdade de escolha.
O essencial € que os critérios sejam claros e que 0 caso seja realmente interessante ou complexo,
justificando o esforco de compreendé-lo (Silva; Oliveira; Silva, 2021).

Para a coleta das informagdes necessarias para este estudo, foram coletados dados
primarios, utilizando-se de documentos fornecidos pela propriedade focal, observacao
participante com diario de campo e dados coletados com o proprietario e funcionarios. Esses
dados priméarios foram coletados no periodo de 2015 a 2024 e obtidos pelo prdprio
envolvimento do pesquisador com a propriedade.

De forma qualitativa, foram coletados documentos para buscar compreender 0s
diferentes formatos de comercializagdo existentes entre produtores rurais e os frigorificos. Apos
0 entendimento desses formatos, foi analisado o historico de pregos pagos pelos frigorificos na
propriedade, com a realizacio da devida atualizacdo pela inflacio com o uso do Indice Geral
de Precos — Disponibilidade Interna (IGP-DI), pois esse indice é o indicado a ser usado para
medir a inflagdo. De forma quantitativa, ao final, foi feita uma comparagdo da rentabilidade
auferida nos diferentes formatos de comercializacdo feitos pela propriedade. Para a coleta de
dados foi necessario analisar os livros de produtor rural do proprietéario da fazenda, pois assim
foi possivel analisar o histdrico de vendas para os frigorificos e também coletar os dados para
comparar a rentabilidade da propriedade com as vendas.

O objeto de pesquisa no presente estudo é a propria comercializacdo debovinos de corte
entre a propriedade e o frigorifico, onde foram pesquisadas as vendas de bois nos dois diferentes
formatos de compra utilizados pelo frigorifico: Compra em peso vivo do animal e compra em
rendimento de carcaga.



Para a andlise da presente pesquisa de estudo de caso, foi utilizada a técnica de analise
de contetdo para os dados qualitativos, utilizando documentos e dados primarios, além de uma
descricdo dos processos observados na mesma. As etapas da andlise de conteddo sdo
fundamentais para que o pesquisador alcance 0s objetivos da pesquisa. A partir de uma leitura
inicial, ele escolhe os documentos para explorar o material, classificar as mensagens e,
finalmente, tratar e interpretar os resultados. 1sso permite obter novos entendimentos ou
descobrir novos aspectos sobre 0 assunto ou tema que estavam escondidos nos textosanalisad os
(Paiva; Oliveira; Hillesheim, 2021). Sobre os dados gquantitativos coletados (0 historico de
venda da propriedade), foram utilizadas técnicas de estatistica descritiva para calcular a
rentabilidade auferida da propriedade. Os procedimentos da Estatistica Descritiva, também
conhecidos como analise univariada, ajudam a mostrar as caracteristicas tipicas do grupo
analisado, apontar a variacdo nos dados e verificar como esses dados se distribuem em relagdo
a certas variaveis (Gil, 2008).

4 ANALISE DOS RESULTADOS

A seguir serdo apresentados os tdpicos analiticos, baseados em documentos primarios
fornecidos pela propriedade focal e pela observacdo participante do pesquisador. A
apresentacdo e discussao dos dados se divide em: caracteristicas da propriedade focal, formas
de comercializacdo observadas na propriedade e precificacdo e rentabilidade: analise dos dados
guantitativos.

4.1 Caracteristicas da propriedade focal

A propriedade analisada neste estudo € uma propriedade familiar localizada no
municipio de Rosario do Sul, no estado do Rio Grande do Sul, com sua historia dando inicio
no ano de 1880, ano estimado onde as terras da propriedade foram compradas e a primeira sede
foi construida. Desde entdo, a propriedade tem se mantido sob a gestdo da mesma familia,
atualmente administrada pela quinta geracdo, enquanto a sexta geragdo ja participa ativamente
dos servigos pecuarios e se prepara para assumir responsabilidades futuras. Essa sucessdo
planejada reflete 0 compromisso da familia em equilibrar tradicdo e modernizacdo na gestdo
agropecuaria, mantendo o vinculo histérico com o territério e promovendo maior
profissionalismo do negécio.

Com uma extensdo de 552 hectares, a propriedade dedica-se a pecudria extensiva,
mantendo aproximadamente 500 cabecas de gado. O sistema produtivo baseia-se
exclusivamente em alimentacdo em campo nativo, atualmente sem o uso de pastagens
cultivadas, preservando caracteristicas utilizadas da pecuéaria extensiva. A atividade de renda
principal da propriedade é navenda de bois machos, enquanto as fémeas sdo criadas e recriadas
para reposicdo. Além do gado, a propriedade também cria ovinos para consumo e vendada Ia,
mas a focalizacdo comercial é direcionada para a pecuéria bovina de corte. A equipe
responsavel pelo manejo cotidiano é composta por trés funcionarios fixos, sendo um deles o
proprio pesquisador, que esta envolvido ativamente nas operacoes diarias.

A simplicidade do sistema extensivo e a preservacao do campo nativo revelam o carater
tradicional da producdo. A historia e o contexto atual da propriedade destacam sua relevancia
como objeto de estudo, especialmente no que diz respeito a dinamica familiar, a
sustentabilidade da pecudria extensiva e as praticas de gestdao no setor agropecuario brasileiro.
A transicdo planejada entre geracOes reforca a importancia de compreender os desafios e
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oportunidades envolvidos na continuidade de propriedades familiares em um cenario de
mudancas no setor agropecuario.

4.2 Formas de comercializacdo observadas na propriedade

Considerando a observacdo participante e o envolvimento do pesquisador com a
propriedade focal, observando o dia a dia da propriedade e analisando o historico de
documentos fornecidos, foi possivel identificar como ocorre a negociacdo entre o produtor
proprietario dafazenda e os frigorificos. A venda de bois adultos, ou seja, acima de 36 meses,
na propriedade focal ocorre uma vez ao ano e sempre no més de marco.

Na modalidade de Peso Vivo, ao se aproximar a época de venda, o proprietario da
fazenda entra em contato direto com o comprador do frigorifico — comprador esse ja conhecido
pelo proprietéario, e comunica a intencdo de venda ja com a quantidade e a idade dos bois a
serem vendidos. Ndo ha, portanto, a presenca de agentes intermediarios na negociacdo, em
sintonia com a teoria de Oliveira (2008), que fala sobre a confianca entre as partes na
negociacao.

O comprador entdo informa o valor por kg que o frigorifico oferece aos produtores pelo
tipo de boi ofertado. Acertados os detalhes de negociacdo entre produtor e comprador do
frigorifico, € agendado um dia e horario para que o comprador va até a propriedade junto ao
motorista do caminhdo boiadeiro especifico para a quantidade de bois a serem vendidos. Para
as vendas da propriedade, sempre foi utilizada a carreta boiadeira baixa, com capacidade de
aproximadamente 30 a 35 bois gordos.

Na propriedade focal, os animais sdo trazidos no mesmo dia da venda, no periodo do
inicio damanhd, deforma pacifica e sem o uso decées para evitar o estresse do gado. Ao chegar
0 comprador junto ao motorista da carreta, os bois sdo pesados na balanca da propriedade, séo
colocados dentrodacarreta e no mesmo momento é anotado o peso totaldos animais e calculada
amédia de peso do rebanho. Essa especificacdo é solicitada pelo proprietario, pois ele sempre
busca saber e anota a média do gado afim de comparacao com vendas anteriores e também para
buscar melhorias para 0s anos subsequentes. O comprador anota os dados no livro de produtor
do proprietario e, na comercializacdo dessa propriedade, o comprador ja paga o valor acertado
pelo kg do animal antes da carreta deixar a propriedade. Em até 30 dias é enviadaa nota fiscal
da compra para ser anexada ao livro de produtor rural do proprietario da fazenda.

Na modalidade de Rendimento de Carcaca, assim como em Peso Vivo, a intencdo de
venda, a negociacdo entre produtor e comprador e 0 manejo do gado até a mangueira sao
semelhantes. O maior diferencial entre as duas modalidades se da apos o carregamento dos
bovinos, pois quando a venda é por Rendimento de Carcaca, o gado é levado até o frigorifico e
l& ocorre a separacdo da carne de outras partes especificas para saber qual foi o rendimento da
carne de cada animal, concordando com a ja citada Portaria n° 5 do Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (1988) que explica quais sdo as partes retiradas do animal no
momento do abate para calcular o rendimento.

ApOs o0 abate ser realizado pelo frigorifico, o produtorrecebe um Relat6rio de Romaneio
de Abate, onde constam as informagdes sobre a (a) quantidade de hematomas encontrados nos
animais, (b) o peso total dos animais com a sua média, (c) o peso total da carcaca com a sua
média e (d) o valor total bruto e liquido a ser pago ao produtor. Os hematomas encontrados na
carne dos animais sdo cortados e descartados, diminuindo no peso total dacarne. O proprietério
entdo precisa confiar e aceitar que o frigorifico retirou somente a parte do hematoma, ja que
nunca contratou nenhum especialista para acompanhar o abate no frigorifico e nem existe algum
agente estatal para acompanhar o processo, como apontado por Pascoal et al. (2011) — o que
acabaria resultando em uma confianca maior entre produtor e frigorifico.



4.3 Precificagdo e Rentabilidade: analise dos dados quantitativos

Como apontado anteriormente, os frigorificos detém o poder sobre os pregos a serem
pagos aos produtores. Na formulacdo deste preco, o rendimento da carcaca é o principal
elemento. Buscando aumentar o rendimento de carcaca do gado, a propriedade investiu em
melhoramento genético comprando ragas bovinas caracterizadas por apresentarem um
rendimento maior. A Tabela 1 apresenta a média de rendimento dos bois negociados, em
porcentagem, entre os anos de 2019 e 2024.

TABELA 1-MEDIA DE RENDIMENTO DE BOIS NEGOCIADOS (2019-2024) EM %

PERIODO MEDIA DE RENDIMENTO
2019 47,89
2020 47,05
2021 48,42
2022 49,66
2023 49,90
2024 50,04

Fonte: Dados da Pesquisa (2024). Elaborado pelo Autor.

Conforme os dados da Tabela 1, a porcentagem de rendimento dos bois da propriedade
foi entre 47,05% e 50,04%, seguindo uma sequéncia crescente de 2020 a 2024. Cabe ressaltar
que esse rendimento obtido foi com a venda de animais se alimentando somente de campo
nativo, ou seja, de forma extensiva. Se, no periodo final antes venda, aproximadamente no més
de dezembro, os animais tivessem uma suplementacdo energética, esse rendimento seria
superior ao apresentado na Tabela 1. Esse resultado se complementa ao estudo de Soares,
Collares e Santos (2017), que diz sobre a importancia de implementar praticas que aumentem
0 rendimento dos animais.

A propriedade focal forneceu o histérico de venda de bois adultos em cinco livros de
produtor rural do proprietario, no periodo de 2015 a 2024. Nesses livros de produtor constam
as notas fiscais emitidas pelos frigorificos compradores a partir do ano de 2015 e fazem parte
da pesquisa documental. A seguir, na Tabela 2, consta o relatério da quantidade de animais
vendidos, 0 modelo de compra dos frigorificos, os frigorificos compradores, o valor pago por
quilo do animal e os valores atualizados pelo indice Geral de Pregos — Disponibilidade Interna
(IGP-DI) para marco do ano de 2024.
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TABELA 2 - RELATORIO DE VENDAS DE BOIS ADULTOS (EM R$)

ANO | Qx | MODELO | FRIGORIFICOS VN INDICE VA

2015 35 PV Frigorifico 1 4,80 1,961304 9,41
2016 25 PV Frigorifico 1 5,30 1,752528 9,29
2017 31 PV Frigorifico 1 4,80 1,665510 7,99
2018 24 PV Frigorifico 1 4,80 1,668591 8,01
2019 17 RC Frigorifico 2 16,10 | 1,548873 24,94
2020 12 RC Frigorifico 2 13,48 | 1,455979 19,63
2021 25 RC Frigorifico 2 11,36 | 1,120344 12,73
2022 28 RC Frigorifico 2 14,24 | 0,971347 13,83
2023 23 RC Frigorifico 2 14,43 | 0,956839 13,81
2024 25 RC Frigorifico 2 13,42 - 13,42

Fonte: Dadosda Pesquisa (2024). Elaborado pelo Autor. Qx = quantidade negociada. VN = valor nominal. VA =
valor atualizado. Atualizagdo pelos dados do BACEN: https://www3.bcb.gov.br.

Ao atualizar valores nominais pelo IGP-DI, o calculo do numero-indice utilizado para
correcdo é obtido dividindo o indice atual (no caso, mar¢o de 2024) pelo indice da época do
valor (ativo), ou seja, da época em que 0s animais foram negociados. Em termos formais tem-
se: VA = (indice recente/indice antigo).VN. Os resultados foram obtidos no sistema de
atualizacdo de ativos do Banco Central do Brasil (BACEN).

Conforme os dados acima indicados na Tabela 2, percebe-se que entre 2015 e 2018 a
propriedade vendia na modalidade Peso Vivo para um frigorifico; ja, entre 2019 e 2024, a
modalidade de venda contratada foi por Rendimento de Carcaca para um outro frigorifico.
Nota-se que ao escolher o segundo frigorifico para a venda dos bois, os valores pagos
aumentaram de forma elevada (tanto em termos nominais como em valores corrigidos), pois a
modalidade de comercializacdo foi alterada. O proprietario informou que a troca de frigorificos
e modalidade ocorreu pois o frigorifico 2 compra preferencialmente por RC, também por ser
um frigorifico de grande nome e muito conhecido na regido, além de ser mais proximo da
propriedade em relacdo ao frigorifico 1.

Em 2016, 2021 e 2024 a propriedade vendeu a mesma quantidade de bois, diferindo nos
valores, de menor a maior, respectivamente. Importa registrar, no entanto, que o aumento do
preco pago também pode ser devido a outros fatores ndo relacionados ao modo de
comercializacdo. Os precos pagos ao produtor,como é de conhecimento, sao influenciados pela
demanda externa e interna, pela oferta, pela renda e por outros elementos econémicos
importantes. Na comercializacdo por Rendimento de Carcaca existe também a possivel
penalizacdo dos animais, 0 que resulta na diminuicdo do preco pago pelo rendimento. Essa
penalizacdo ocorre quando o animal ndo chega em um peso adequado ap0s a separacdo da
carcaca ou quando existe algum animal com diversos hematomas ou feridas expostas,
resultando em uma separacdo da carne machucada da carne sadia. De todo modo, ha um
aumento abrupto notdrio de precos de um sistema para outro.

A despeito da constatacdo anterior, importa observar que na opc¢ao de venda por RC o
preco estabelecido e pago pelo frigorifico ao produtor refere-se, por assim dizer, a uma parte
doanimal, ou seja, dorendimento auferidoapés o abate. Assim, em uma andlise complementar,
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se torna imperativo verificar o rendimento obtido pelo produtor na venda para possibilitar uma
analise comparativa precisa entre 0s dois modos de comercializacdo. A Tabela 3 possibilita este
entendimento. Nela constam os dados absolutos do relatério da média de peso dos animais em
cadaano de venda, que, ao ser multiplicada pelo valor nominal, resulta no valor pago em média
por cada boi, tanto em Peso Vivo, como em Rendimento de Carcaca.

TABELA 3—-RELATORIO DO VALOR PAGO EM CADA MODALIDADE (EM R$)

ANO Qx | MODELO | MEDIA DE PESO VN TOTAL VA

2015 35 PV 478,83 4,80 2.298,38 4.507,82
2016 25 PV 503,64 5,30 2.669,29 4.678,01
2017 31 PV 479,06 4,80 2.299,49 3.829,82
2018 24 PV 502,87 4,80 2.413,77 4.027,60
2019 17 RC 241,52 16,10 3.888,47 6.022,75
2020 12 RC 228,01 13,48 3.073,57 4.475,06
2021 25 RC 228,92 11,36 2.600,53 2.913,49
2022 28 RC 184,28 14,24 2.624,15 2.548,96
2023 23 RC 242,62 14,43 3.501,00 3.349,89
2024 25 RC 218,09 13,42 2.926,77 2.926,77

Fonte: Dadosda Pesquisa (2024). Elaborado pelo Autor. Qx = quantidade negociada. VN = valor nominal. VA =
valor atualizado. Atualizagdo pelos dados do BACEN: https://www3.bcb.gov.br.

A Figura 1, abaixo, apresenta graficamente a evolugdo dos rendimentos da propriedade:
FIGURA 1: EVOLUCAO DOS RENDIMENTOS DO PRODUTOR (EM R$)
Rendimento do Produtor
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Fonte: Dados da Pesquisa (2024). Elaborado pelo Autor.
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A tendéncia de queda real nos rendimentos do produtor é verificada quando o modo de
comercializacdo € alterado. Em um cenario distinto, em que o produtor tivesse negociado em
todo o periodo a peso vivo, os rendimentos assumiriam outro contorno. Se o valor pago de R$
4,80 (em 2015) for corrigido para 0 ano de 2024, o valor atual serd de R$ 9,41. Ao se multiplicar
este valor pelo peso de 491,1 (média dos primeiros quatro anos), obter-se-ia um rendimento de
R$ 4.649,48, ou seja, um rendimento maior que qualquer outro obtido namodalidade RC entre
2020 e 2024 (Tabela 2 e Figura 1). Assim, € possivel observar que, para o produtor, a venda
por RC reduziu seus rendimentos, inclusive em 2024, ano que o rendimento foi de 50%, o valor
pago seguiu menor em comparacdo ao PV. A literatura mencionada de Pascoal et al. (2011)
informa que os precos em ambas as modalidades se equivalem com um rendimento de 50%,
porém esses resultados ndo se relacionaram a esse estudo de caso.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo de caso teve como objetivo geral examinar a precificacdo e a
consequente rentabilidade auferida pelo produtor rural a partir dos diferentes modos de
comercializacdo debovinos de corte para os frigorificos. Concluiu-se que, na propriedade focal,
a modalidade de comercializacdo mais rentavel foi a venda por Peso Vivo. A porcentagem de
Rendimento dosbois da propriedade ocorreu de forma crescente a partir do ano de 2020, porém
os valores pagos pelo frigorifico ndo alcancaram os valores na comercializacdo a Peso Vivo
ocorrida entre 2015 e 2018.

Além disso, o primeiro objetivo especifico foi descrever os diferentes formatos de
comercializacdo existentes entre produtores rurais e frigorificos. Com base na observacdo
participante e o envolvimento do pesquisador com a propriedade focal, foi possivel perceber
que a comercializagdo ocorre com o contato direto entre proprietario e frigorifico, sem
envolvimento agentes intermediarios. A comercializacdo por Peso Vivo e Rendimento de
Carcaca se assemelham no quesito negociacdo, diferindo apenas no momento que o caminhéo
sai da propriedade. Na comercializacdo por PV os bois sdo pesados e o valor acordado ja é pago
ao proprietario no mesmo dia. Na comercializacdo por RC, os bois sdo levados até o frigorifico
para passarem pelos manejos de separacdo da carne e carcaca, somente apds esse processo €
obtido o rendimento bovino e o valor serd pago ao proprietario.

Ja o segundo objetivo especifico foi analisar a precificacdo e a rentabilidade auferida
nos diferentes formatos de comercializacdo. Para isso foram coletados dados dos livros de
produtor rural do proprietario, onde constam as notas fiscais fornecidas pelos frigorificos. Os
valores observados foram atualizados pelo indice Geral de Precos — Disponibilidade Interna
(IGP-DI), e foi possivel observar que os valores pagos ao proprietario tiveram um aumento
abrupto notoério na modalidade de RC em comparacdo a PV, pois nessa modalidade os valores
sdo0 pagos somente pela carcaca animal, ja na comercializacdo por PV, é pago o valor pelo peso
total do animal. Esses valores também sdo influenciados pela demanda externa e interna, pela
oferta, pela renda e por outros elementos econdmicos importantes. Exclusivamente, na
modalidade por RC, o valor pago também é influenciado pela possivel penalizacdo dosanimais,
que é observada pelo frigorifico. Quando o modo de comercializacdo foi alterado para RC, 0s
valores pagos ao produtor cairam. Essa queda ocorre pelo valor pago na modalidade PV, que
mesmo no preco por quilo sendo inferior, a média de peso € maior, pois € usado o peso total do
animal como fator a ser multiplicado, obtendo-se, entdo, um rendimento total maior quando
comparado ao RC.

Como limitacGes da pesquisa, foi identificado dificuldades em contatar o comprador do
frigorifico que negocia a comercializacdo com a propriedade, impactando a obtencao de dados
do ponto de vista desse agente sobre a precificacdo dada pelos frigorificos. Além disso, o mal
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estado de conservacdo dos dados primérios coletados na propriedade fez com que a coleta se
prolongasse além do esperado, pois surgiram diversas dificuldades no entendimento dos papéis
de compra e venda, que em alguns casos estavam escritos a méo.

Por fim, a partir dos resultados obtidos, como sugestdes futuras de pesquisa, sugere-se
uma investigacdo focadaem propriedades com caracteristicas diferentes da atual pesquisada,
como por exemplo nas que vendem para diferentes frigorificos e que utilizam agentes
intermediarios na negociacdo, possibilitando assim uma possivel concorréncia e aumento de
precos ofertados. Sugere-se também estudos em propriedades com um sistema de alimentacao
intensivo, ou seja, animais de confinamento com suplementacfes energéticas especificas ou
semiconfinados, misturando pasto nativo com as racdes adequadas. Nesse caso em especifico
é bem provavel que os animais atinjam um Rendimento de Carcaca significativamente superior
a 50% e assim possam surgir resultados diferentes.
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