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a década de 90 era comum taxa de retorno de 6% com a pecuaria; hoje a média é de 1,5%.

Drible no
arrocho

Um grupo crescente de
pecuaristas de corte esta
conseguindo escapar da
mesmice e driblar o achatamento
de pregco que vem em marcha
batida desde o final dos anos 80,
negociando em grupo com 0s
frigorificos, participando de
aliancas para produzir carne de
gualidade, vendendo o boi na
BM&F (a futuro e no mercado de
opcdes) ou a termo para 0s
frigorificos. Mudar a forma
tradicional de comercializag&o do
boi tem recompensa:
normalmente resulta em preco
diferenciado, que pode chegar a
10% acima do valor de mercado.

Fernando Yassu

as palestras em que é
convidado a falar, o pe-
cuarista Paulo Andrade,
de 86 anos, comega, in-
variavelmente, provo-
cando a platéia. “Vocés
sdo as queixadas fora do bando e
vdo ser comidos pela onca. E nédo
adianta reclamar da onca. Qualquer
matuto sabe que onca nao ataca
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gueixadas em bando, mas fica a es-
preita, aguardando que alguma se
desgarre do grupo para dar o bote”,
diz. “Vocés vdo continuar a ser a
gueixada desgarrada?”, pergunta. Ha
trés anos, ele resolveu nédo ser mais
gueixada fora do bando. Como
companheiro, teve ao lado Luiz
Quintilhano de Oliveira, nascido em
1927, como faz questdo de lembrar,
ano da chegada do colonido em Ara-
catuba, capim que revolucionou a
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pecuéria de corte da regido Noroes-
te do Estado de S&o Paulo e fez este
municipio roubar de Barretos o titu-
lo de terra do boi. Para ndo serem
comidos pela onca, lancaram a idéia
do associativismo — mas, apesar da
crise na pecuéria de corte, consegui-
ram convencer apenas outros seis,
um deles Célio Deodato, genro de
Andrade. Apesar da colheita magra,
a dupla néo recuou e conseguiu dar
vida & Associagdo Brasileira Agrope-
cuaria (Abrapec), que, hoje, conta
com 120 sécios em Sdo Paulo, Mato
Grosso do Sul, Mato Grosso, Goias e
Minas Gerais, que, com um rebanho
de 500 mil cabegas, terminam 170
mil bovinos.

Passados trés anos, os dois fa-
zem um balanco contraditério da
empreitada. T — ———

“Pela cultura Preco do
dos pecuaris- L

tas, que se bOicai
comportam desde 1991
como o rei do .
gado e acham € atingiu
que se bastam, o fundo do

foi uma vitoria
reunir 1207,
diz Andrade,
dono da Fazenda Rancho da Cacho-
eira, em Alcinopolis, MS, onde re-
cria e engorda 10.000 bovinos.
“Mas, pelo tamanho da nossa pecu-
aria, 120 ndo sdo nada. Apenas em
Aracatuba, moram 2.000 pecuaris-
tas”, acrescenta Oliveira, de 81, ex-
presidente do Sindicato Rural da
Regido Noroeste do Estado de S&o
Paulo (Siran) e dono da Fazenda
Cachoeira Preta, em Ribas do Rio

poco em 2006

0 Oliveira, Andrade e Deodato, da Abrapec: prémio de até 7%.

Pardo, MS, onde termina, entre 800
e 1.000 cabegas por ano.

No primeiro ano, a Abrapec ne-
gociou 32.682 bois. No segundo
ano, as vendas conjuntas atingiram
44.009. E, em 2007, 0 grupo nego-
ciou, até agosto, 37.114 bovinos.
Dos 113.805 bois abatidos em quase
trés anos, 43.419 receberam sobre-
preco entre 2 e 7% acima do valor de
mercado. “Como ainda negociamos
com apenas uma empresa (Bertin),
nao conseguimos vender, juntos, to-
dos os bois do grupo (170 mil). E
gue as fazendas de muitos sécios es-
tdo distantes das plantas dessa em-
presa. Por essa razdo, estamos arre-
banhando outros pecuaristas para
formar outros nucleos e negociar
com outras empresas”, diz Célio De-
odato, diretor da Abrapec e dono da
Fazenda Cambara, em Agua Clara,

MS, que termina, por ano, 1.000
bois. O préximo passo do associa-
¢do é a compra conjunta de insu-
mos, aproveitando o volume para
negociar em condi¢cdes melhores
com os fornecedores.

ACHATAMENTO - O que 0s 120 sdcios
da Abrapec fizeram é o que os consul-
tores recomendam como saida para o
achatamento de preco e da margem
de lucro da atividade. Segundo a Scot
Consultoria, de Bebedouro, SP, o pre-
¢co em 2006 — média de R$ 55,87 na
praga paulista — foi o pior desde que o
Instituto de Economia Agricola (IEA),
orgdo da Secretaria da Agricultura e
Abastecimento do Estado de S&o
Paulo, comegou a sua série historica
em 1970. A cotacdo representa
um terco do que se alcangou no
melhor periodo — 1976-1980 — quando

Evolucéo da taxa de retorno sobre patrimonio Evolucdo de presos de 1970 a 2006
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a média ficou em R$ 171,28 em
valores deflacionados pelo IGP-DlI,
indice de inflagdo da Fundacéo
Getulio Vargas (gréfico 1). Com pre-
¢o no chdo, a taxa de retorno sobre
capital investido na pecuéria caiu pa-
ra apenas 1,56%, 75% menor do que
em 1999, o primeiro ano em que a
Scot comegou a medir esse indice,
gue, naquela safra, ficou em 6,61%
(gréfico 2).

Como a curva de preco fez o ca-
minho inverso a da exportacdo, que
saltou de 290 mil toneladas em equi-
valente-carcaca em 1997 para 2,2
milh&es em 2006, muitos pecuaristas
chegam a conclusdo de que a mo-
dernizacdo, que se iniciou em 1991
e se aprofundou na virada do sécu-
lo, foi um tiro no pé.

Para esses produtores, 0s Unicos
beneficidrios dessa modernizacédo
gue colocou o Pais na condicdo de
maior exportador de carne bovina
do mundo, foram as industrias, que,
gracas aos bois baratos, ganharam
musculatura, absorvendo os frigori-
ficos menores, e agora se internacio-
nalizaram. Hoje, além do Brasil,
operam na Argentina, Uruguai, Para-
guai, Chile, Estados Unidos e Austra-
lia. Um deles o Friboi, com a compra
da norte-americana Swift, se tornou
0 maior abatedor de bovinos do
mundo.

A ma noticia é que a concentra-
cdo do abate, que tanto assusta 0s
pecuaristas, esta apenas no comego:
com o crescimento vertiginoso dos
Gltimos anos, os frigorificos expor-
tadores chamaram a atencdo do
mercado financeiro nacional e inter-
nacional. Trés deles — Friboi, Mar-
frig e Minerva — se transformaram
em sociedade andmima e foram
buscar, no mercado de capitais, re-
cursos baratos e abundantes para
dar novos saltos. Na fila para abrir
capital, estio o Bertin, o Indepen-
déncia e o Mercosul.

Esses seis grupos, com 67 plantas
no Brasil, ja ttm capacidade de aba-
te de 18,5 milhdes de cabegas, 42%
do total de bovinos terminados no
Pais (44 milhdes de cabecas), como
mostrou a repoérter Maristela Franco,
na reportagem de capa de agosto de
DBO, “Tempo Acelerado”.

COMMODITY - Consultor da AgraFNP,
0 engenheiro agronomo José Vicente
Ferraz coloca mais uma pulga atras

0 Brondani: modelo
intensivo e ciclo
curtissimo no PR.

0 Vila: reinventar
para sobreviver
a queda de preco

da orelha dos pecuaristas: no merca-
do de produtos populares, as chama-
das commodities, a tendéncia é o
preco ser continuamente decrescente
e se trabalhar com margem proxima
do zero. “Essa é a pecualiaridade do
concorrido mercado de commoditi-
es”, diz. Se quiser escapar dessa sina

e ¢ N80 deseja
sair da ativida-

Concentracao de, o consultor
deve seguir tem um conse-
. e Iho: fuja desse
f"?me’, hOJe, 6 mercado e bus-
frigorificos que atalhos pa-

ra cortar custos
e para alargar as
receitas. “Ha alter-
nativas com o
mercado futuro”, observa. (ver mais
sobre mercado futuro, mercado a
termo e mercado de opcdes nas pa-
ginas 52 a 56). “Num mercado em
gue a margem de lucro é estreita,
qualquer coisa que se consegue a
mais é importante. E um ganho prati-
camente sem custo”, pontua Ferraz.
Igualmente consultor, o econo-
mista Francisco Vila sugere ao pe-
cuarista se reinventar continuamen-
te e em ritmo cada vez mais acelera-
do. “N@o ha escapatéria: ou o pe-

detém 42% do
abate do Pais.

U Ferraz: atalhos
para escapar do
boi commodity.

0 Nogueira: grupo
para enfrentar
0s grandes.

cuarista acompanha o ritmo da mu-
danca de toda a cadeia ou vai ser ex-
cluido do mercado”, avisa.

Para o consultor, a pecuaria de
corte brasileira passou por conti-
nuas mudancas nos ultimos 15 anos.
No inicio dos anos 90, a preocupa-
cdo era com a produtividade. Na vi-
rada do século, ganhou importancia
0 gerenciamento. “A tecnificacdo e o
gerenciamento é o minimo que se
exige hoje de um pecuarista e é s6 0
primeiro passo para sobreviver na
atividade”, diz.

“A partir de agora, ele precisa
agir da porteira da fazenda para fo-
ra, fazendo integragdo vertical com
outros elos da cadeia (frigorifico e
varejo) ou participando de acgfes
coletivas (aliancas horizontais estra-
tégicas com os produtores com o
mesmo perfil) para comprar insu-
mos e vender a boiada”, aconselha.
“Muitas vezes, se ganha mais na
compra e venda bem-feitas do que
na producdo”.

Outro consultor, o zootecnista
Mauricio Palma Nogueira, da Scot
Consultoria, de Bebedouro, SP,
reforca: continuar vendendo como
0s seus antepassados, que sO saiam
a procura do comprador depois que
0 boi estava pronto para saber quan-
to valia a sua mercadoria, nao da fu-
turo. Razdo: nessa condicdo ele €
um tomador e ndo um formador de
preco. “E preciso fazer diferente pa-
ra fazer a diferenc¢a”, diz Nogueira.

“Como enfrentar a concentra-
cdo dos frigorificos? Formando
grandes grupos para negociar volu-
mes com 0s proprios frigorificos”,
sugere. “Do contrario, vai encontrar
até dificuldade em escalar os bois,
especialmente na entressafra, quan-
do os grandes confinamentos deso-
vam o0s seus bois”. Pior: a tendén-
cia, segundo Nogueira, é 0 surgi-
mento de megaconfinamentos, que,
pelo volume, terdo tratamento pri-
vilegiado nos frigorificos, tanto em
preco como nas escalas.

Para o consultor, a tendéncia dos
grandes frigorificos é fugir do mer-
cado picado e buscar grandes for-
necedores — como o0s grandes con-
finadores e os grupos organizados
de produtores — para fechar as es-
calas de suas plantas, se possivel
para o ano todo ou pelo menos pa-
ra a fase de oferta mais escassa, co-
mo a entressafra.
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UNIAO FAZ A FORCA - O caso de Abra-
pec ndo é um fato isolado no Brasil
em que 0s pecuaristas estdo se rein-
ventando. Com 29 sécios (12 no Rio
Grande do Sul e 17 em Sdo Paulo,
Mato Grosso do Sul, Mato Grosso e
Bahia), a Conexdo Delta G - cuja
origem foi o melhoramento genéti-
co das racas Nelore, Hereford e Bra-
ford em 1993 e a venda de touri-
nhos — enveredou para compra de
insumos agropecudrios e venda de
bois gordos em conjunto em 2001.
“Como todos faziam, também, pe-
cudria comercial, resolvemos apro-
veitar a unido e a escala (rebanho
total de 300.000 cabecas e producao
de 80.000 bois terminados por ano),
para negociar descontos na compra
de insumos e buscar agio na venda
do gado”, diz Daniel Biluca, geren-
te-executivo da Conexdo Delta G
Norte. Hoje, negociam com trés fri-
gorificos e garantem remuneragdo
gue varia de 2% a 10% acima do va-
lor de mercado.

Mas o grupo esta dando outro
passo para agregar mais valor aos
seus bois. Além de ter todo o reba-
nho rastreado, que rende prémio na
venda, quatro das 17 empresas do
ramo agora denominado Delta G
Norte ja tém certificacdo Eurepgap e
10 estdo em processo de adequagédo
para atender as normas exigidas por
essa rede de varejo europeu para
comprar alimentos, que devem ser
produzidos em sistema socialmente
justo, ecologicamente correto e sa-
nitariamento seguro. “Essa € a gran-
de aposta da Conexao Delta G nor-
te para melhorar a rentabilidade”,
explica Biluca. “E claro que, com 14
fazendas com certificagdo Eurep-
gap, vamos ser muito cobigados pe-
los frigorificos”, acrescenta.

Foi de olho nesse nicho de mer-
cado que o Grupo Braido, com sede
em Cerqueira César, SP, onde sele-
ciona a raga Bonsmara, ndo se inco-
modou em manter intocada a meta-
de da mata de sua fazenda no muni-
cipio de Comodoro, na regidao Norte
do Mato Grosso. Além de rastrear e
se preparar para ter a fazenda com
certificacdo Eurepgap, a empresa,
gue integra a Conexao Delta G, esta
investindo em cruzamento industrial
com Bosmara, Braford e Angus para
a producdo de bois que fornecam
carne de qualidade. A empresa ja
tem 12.000 matrizes, mas a meta é

chegar a 20.000
fémeas em ser-
vicos. “Ou fa-
ziamos a pecu-
aria comum e
nos contentava-
mos com o pre-
CO pago no
mercado de
boi-comodity
ou faziamos di-
ferente para
agregar valor a
produgdo”, diz
0 gerente da
empresa, Bruno Barros, agora, tam-
bém, a frente da Logos, empresa que
assessora fazendas para a obtencédo
do certificado Eurepgap.

U Merola, da
Assocon: bbénus e
maior rendimento.

500.000 BOIS - Reativada em 2005
com dez sécios, a Associacao Brasi-
leira dos Confinadores (Assocon) ja
reine 53 empresas em Sao Paulo,
Goias, Mato Grosso, Mato Grosso do
Sul, Minas Gerais e Parana. Em 2006,
negociou, 422.583 bois gordos. Nes-
te ano, o total deve ficar em torno de

s ©00.000, 0 que

Aty confere ao gru-
Associativismo po a condicio

e aliancas de maior cen-
; tral de vendas

para driblar do  bois  do
queda de Pais. A meta,
reco e com a adesdo

prec de outros con-
de lucro finadores, é

chegar a 1 mi-
Ihdo de cabegas. A negociacao é fei-
ta com praticamente, todos os gran-
des frigorificos, entre eles o Friboi,
Marfrig, Bertin, Minerva, Indepen-
déncia, Mata Boi, Perdigdo, Sadia,
Frigol e IFC.

Gragas ao volume, estdo conse-
guindo de 2% a 3% acima do Indice
Esalg e mais um bodnus por entregar
bois rastreados. Ndo é sG: a Assocon
mantém uma equipe terceirizada pa-
ra o acompanhamento de abate para
medir o rendimento de carcaga. An-
tes desse acompanhamento, o rendi-
mento médio ficava em 53%. Hoje, a
média chega a 55%. “S6 com aumen-
to de 53% para 55% no rendimento
da carcaca, a diferenca da 4% no va-
lor do boi”, pondera Ricardo Merola,
presidente da Assocon. Para com-
pletar, a associa¢do contratou uma
empresa, a Alianca Pecuaria, do en-
genheiro agrénomo Alberto Pessina,

para organizar a compra conjunta de
insumos.

No Parand, pecuaristas estdo in-
vestindo no mercado de carne de
gualidade para melhorar a receita.
“Havia mercado para a carne de
gualidade e um consumidor dispos-
to a pagar mais por ela. O que ndo
havia era oferta”, diz Edio Sander, da
Alianca Mercadoldgica de Guarapu-
rava, que, com 15 sécios, abate 400
novilhos superprecoces por més e
4.800 por ano. Atualmente, recebem
bruto até 12,5% a mais do que o va-
lor de mercado. Desse valor, é des-
contado o frete para a distribuicéo
da carne. Para colocar o projeto de
pé, ndo foi facil, segundo Sander.
“Mercado de carne de qualidade nao
existia na época em que comegamos
(1998)”, diz. Para desenvovler esse
mercado, 0 grupo teve de, primeiro,
vender a idéia para 0s comerciantes.
Em segundo lugar, teve de aprender
a produzir novilhos de qualidade,
bem acabados. “Quando comeca-
mos, achavamos que novilho preco-
ce era o boi novo. Tivemos de
aprender a fazer o acabamento de
carcaca e também garantir a oferta
desse tipo de animal nos 12 meses
do ano”, explica..

A alianca de Guarapuava, que
completou nove anos, deu uma
penca de filhotes no Parand. Ja séo
nove, com a criacdo da Alianca
Mercadoldgica de Londrina, que
comecou a funcionar em setembro
ultimo, com 29 pecuaristas associa-
dos. Hoje, além de Guarapuava, es-
tdo em operacdo as aliancas em
Unido da Vitéria, Pato Branco, Para-
navai, Apucarana, Maringa, Casca-
vel e Umuarama, reunindo, no to-
tal, 143 pecuaristas (172 se contar
Londrina), que, em em 2006, abate-
ram 36 mil novilhos superprecoces
e precoces, com remuneragido que
varia de 5% a 10% acima do valor

[ Barros:
mais valor
com boi de
qualidade

e Eurepgap.
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de mercado para os machos e preco
da arroba de macho para as fémeas.

Em Palotina, o médico veterina-
rio Eduardo Zampar estimulou os
12 fazendeiros a quem da consulto-
ria a investirem nesse nicho. J4 es-
tdo produzindo 120 novilhos por
més, vendidos para 0s supermerca-
dos das cooperativas Lar e C.Vale,
gue tém, respectivamente, 15 e seis
lojas na regido Oeste do Parana. O
grupo recebe pelos novilhos 5%
acima do Indice Esalq e pelas féme-
as, 0 pre¢co de macho comum. Co-
mo a mudan¢a no modelo de pro-
ducdo estd s6 no comego, 0 grupo
consegue atender pouco mais de
10% da demanda das duas coopera-
tivas. “A demanda é de 1.000 novi-
Ihos por més”, calcula o veterinario.

Para o zootecnista Luiz Fernan-
do Brondani, coordenador Estadual
de Pecuéria de Corte e Novilho Pre-
coce da Emater, ndo ha outra saida
para a pecudria de corte do Parana
do que investir em nichos de mer-
cado de qualidade. “Por causa do

valor da terra, ndo da mais para fa-
zer uma pecudria de corte tradicio-
nal no Estado que seja competitiva
com a soja e a cana. Tem que ser in-
tensiva e de ciclo curtissimo”, expli-
ca. Para estimular o surgimento de
outras aliancas, o Governo do Esta-

U Edio Sander a
direita de Meuris
Ducati, dono do
Supermercado
Ducati, de
Guarapuava,

_ PR:alianca pela
= (ualidade.

do criou o programa “Carnes No-
bres do Parand” que concede in-
centivo fiscal, com desconto de Im-
posto de Circulacdo de Mercadorias
e Servicos (ICMS), beneficiando a
pecuéaria de corte, a avicultura e a
suinocultura.

Da BM&F
ao boli
a termo

Maristela Franco

Trabalhar em grupo para aumen-
tar o poder de barganha junto aos fri-
gorificos e agregar valor a carne sdo
caminhos seguros para uma melhor
rentabilidade, mas, na hora de vender,
qual sistema de comercializacdo o
produtor deve utilizar? Até trés anos
atras, nao se fazia essa pergunta. O
pecuarista vendia o boi exatamente
do mesmo jeito, desde a época do
Brasil Col6nia: ofertando-o no merca-
do fisico (spot), quando ele ja estava
pronto para abate. Hoje, esse sistema
nao reina sozinho no mercado. Surgi-
ram novas formas de venda: fecha-
mento de contratos diretamente na
Bolsa de Mercadorias e Futuro
(BM&F), boi a termo, NPR (venda
com antecipacdo de pagamento de

ARQUIVO BM&F

U Venda a futuro ajuda a minimizar riscos e garantir margens de lucro

nota promissoria rural) e CPR (venda
através de emissao de cédula do pro-
duto rural).

As duas primeiras merecem aten-
cao especial, pois estdo mudando o
cenario da pecuaria e mexendo com
as cotacOes. Os produtores descobri-
ram que travar (fixar antecipadamen-
te) o preco de venda do boi gordo faz
muita diferenca na pecuéria, vitima de
grandes sobressaltos nos UGltimos anos.

Com custos cada vez mais pesados e
margens cada vez menores, saber
guanto se vai receber pelo produto fi-
nal € um alivio, garantindo sobrevida
ao negocio e melhor planejamento da
producdo. Até 18 de setembro Ultimo,
foram negociados 556.644 contratos
na BM&F, o equivalente a 11,132 mi-
Ihdes de bois gordos, 41,53% acima do
volume negociado em 12 meses do
ano anterior, que havia registrado
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venda de 7,865 milhdes de cabecas. E
uma evolugdo e tanto. Em 1991, foram
negociados apenas 31.220 bois a futu-
ro (veja tabela).

COMO FUNCIONA - O produtor pode fa-
zer a venda a futuro diretamente na
BM&F, por meio de uma corretora, ou
indiretamente, por intermédio de um
frigorifico (boi a termo). As duas alter-
nativas tém suas peculiaridades, sen-
do mais ou menos interessantes, con-
forme o perfil do pecuarista. No pri-
meiro caso, ele contrata uma das 40
corretoras credenciadas pela Bolsa de
Mercadorias e Futuro (veja lista no si-
te www.bmf.com.br), cadastra-se co-
mo vendedor na corretora e faz um
depdsito de garantia (R$ 720 por con-
trato — que pode ser em dinheiro ou
papéis como fianca bancaria, certifica-
do de deposito etc). Essa garantia é
usada para eventual inadimpléncia. Se
ela ndo ocorrer, o valor é devolvido.
Também ¢é preciso pagar R$ 0,66 de
taxa de registro, R$ 3,34 de emolu-
mentos (taxa cobrada pela Bolsa) e R$
0,50 de corretagem por contrato, além
de reservar dinheiro para os chama-
dos ajustes (diferencas diarias entre a
cotacdo no mercado fisico e o valor de
venda a futuro).

O negadcio pode ser feito em qual-
quer parte do Brasil, nas agéncias dos
bancos comerciais que mantém corre-
toras, mas o preco tomado como base
€ 0 da praca de S&o Paulo. O Banco
do Brasil, por exemplo, conta com
400 gerentes treinados para atender os
produtores que querem negociar co-
modities agropecudrias, entre elas o
boi gordo. Na prética, a venda a futu-
ro é um hedge (seguro) contra as flu-
tuacBes do mercado fisico, minimi-
zando riscos inerentes a atividade. Por
exemplo: se um pecuarista vende
1.000 bois de 16,5 @ na Bolsa (50 con-
tratos, cada um deles correspondendo
a 330 @), travando um valor de R$ 65
por @ e, na data do encerramento do
contrato (digamos outubro), o boi no
mercado fisico em S&o Paulo fica em
R$ 60, ele estard protegido, pois o
comprador do seu contrato (um inves-
tidor qualquer) tera de Ihe pagar essa
diferenca de R$ 5.

Mas, e se a cota¢do da arroba no
mercado fisico subir para R$ 70? Se is-
SO acontecer, é preciso pagar, ao com-
prador, R$ 5 por arroba. No primeiro
caso, ganha-se R$ 5; no segundo, dei-
xa-se de ganhar R$ 5. Como ndo ha

0 Tonha: temeroso
com os efeitos
do boi a termo.

U Fabiana: “ideal
é fazer varias
operacgodes”.

entrega fisica do boi negociado a futu-
ro, 0 pecuarista vende a boiada para o
frigorifico (R$ 60, no primeiro caso; R$
70 no segundo) e depois acerta a tran-

EEEsss———— S3C30 Na Bolsa,
recebendo ou

BM&F _da pagando a dife-
flexibilidade renca. E funda-
ao produtor. mental lembrar
. ! que, nas duas

mas exige situacdes, ga-
i rante-se o pre-
Cfapltal para ¢o de venda es-
ajustes. tabelecido co-

mo meta para 0
negécio (R$ 65/@). Ndo ha perdas,
apenas deixa-se de ganhar em picos
de alta. O Unico problema dessa ferra-

CONTRATOS DE BOIS GORDOS
NEGOCIADOS NA BOLSA DE
MERCADORIAS E FUTURO (BM&F)
ENTRE 1991/2007
Ano Contratos negociados (*)
1991 1.561
1992 7.046
1993 7.438
1994 5.687
1995 38.989
1996 119.395
1997 109.653
1998 88.362
1999 123.442
2000 151.328
2001 93,569
2002 152.939
2003 114.279
2004 225.752
2005 311.530
2006 393.250
2007 (*) 556.644
Fonte: BM&F. (*) Futuros, opcdes e exercicios de opcoes.
(**) Dados até 18 de setembro.

menta é que o produtor precisa ter di-
nheiro para bancar as flutuacbes do
mercado até a liquidacdo do contrato.
Para maior comodidade, recomenda-
se fazer um deposito inicial junto a
corretora de no minimo R$ 330 por
contrato.

Quem ndo quiser estar sujeito aos
ajustes diarios pode trabalhar com o
mercado de opcdes. Nele, o pecua-
rista faz a oferta de venda na BM&F,
digamos a R$ 65/@. Na outra ponta,
um comprador aceita, mas estabelece
um prémio para garantir esse valor
(por exemplo, R$ 0,90/@). Esse pré-
mio funciona como as franquias dos
seguros de carro: oscila conforme o
nivel de risco. Se o pecuarista consi-
derar a proposta do comprador ade-
quada, fecha o negécio. Caso o pre-
¢o da arroba no fisico chegue, por
exemplo, a R$ 70, na data do encer-
ramento do contrato, ele paga o pré-
mio acertado e ndo exerce a op¢ao
de venda a R$ 65. Caso a cotacdo caia
para R$ 60, ele exerce essa opcao.
Neste caso, o comprador paga a dife-
renca em relacdo ao mercado fisico e
embolsa o prémio. Para garantir a
solvéncia do negécio, o comprador
tem de oferecer garantias a BM&F.
Trata-se de uma modalidade ainda
embrionaria, mas em crescimento.

BOI A TERMO - J4 0 boi a termo — es-
guema de negociacdo lancado pelos
frigorificos — € uma alternativa simpli-
ficada de venda a futuro. Ela ndo exige
corretora, nem capital para ajustes dia-
rios. O frigorifico compra o boi com
base na cotacdo da BM&F, descontan-
do um valor para cobrir os custos da
operacdo (geralmente R$ 0,20 a
0,40/@), j& que ele se encarrega de
contratar a corretora e realizar a venda
na Bolsa. O pecuarista s6 tem de pre-
encher e assinar um “contrato-cadas-
tro”, contendo todas as regras da ope-
racdo, obrigacOes e direitos de ambas
as partes, com firma reconhecida; ne-
gociar o valor de venda, determinar a
data do abate e entregar os animais no
padrdo combinado. Apesar de polémi-
co (pois permite ao frigorifico passar
para o outro lado do balcéo, tornando-
se vendedor no mercado futuro e ndo
comprador), o boi a termo esta sedu-
zindo muitos pecuaristas, principal-
mente grandes confinadores.

A Fazenda Conforto, por exem-
plo, localizada em Nova Crixas, no
noroeste de Goias, confina 25.000
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animais por ano e comercializa 98%
de sua producédo a termo. “Quando o
confinamento é grande, ndo da para
trabalhar sem preco de venda garanti-
do, pois 0s custos sdo altos e o prejui-
z0, em caso de queda da arroba, mui-
to grande. Em outubro de 2004, quan-
do estourou a febre aftosa no Mato
Grosso do Sul e a arroba foi a R$ 47,
levamos um susto tremendo. Decidi-
mos abrir mdo da possibilidade de ga-
nhar no fisico, em caso de alta inespe-
rada, para eliminar riscos de perda.
Isso € 0 que realmente importa em
projetos de grande porte”, afirma o
gerente da empresa, Claudio Fernan-
des Braga. Ele aponta outra vantagem
do boi a termo: a garantia de escala.
“Com o volume de animais que en-
gordamos, ficar fora da escala de aba-
te & muito arriscado”, salienta.

Para trabalhar com venda a futuro,
contudo, é fundamental ter controle
de custo, desde a compra dos bezer-
ros até o mais insignificante dos insu-
mos. “Temos um programa de com-
putador na fazenda, onde registramos
tudo isso. Este ano, o custo do bezer-
ro de 12 @ (compra mais recria) ficou
em R$ 50 por @ ou R$ 600/cab. Como
esse animal permanece no confina-
mento 80 dias, ao custo de R$
3/cab/dia, sdo gastos mais R$ 240 na
fase de engorda, totalizando R$ 840.
Dividindo-se esse valor por 17,5 arro-
bas (peso final), chega-se a um custo
total de R$ 48/@. Apods estabelecer
uma margem de lucro que considera-
mos razoavel (no minimo R$ 135-
158/cab), chegamos ao valor minimo
de venda: entre R$ 56 e 57 por arroba.
E um valor-base, sobre o qual procu-
ro negociar com o frigorifico. Faco en-
tre 15 e 18 vendas a termo por ano,
obtendo valores entre 57 e 63,5 por @,
dependendo do més”, explica Braga.

U Hoje, a maioria
dos grandes
confinamentos

. faz venda a

~ futuro, usando
uma ou varias
das ferramentas
disponiveis.

ESCALAS - Hoje todos os grandes fri-
gorificos trabalham com boi a termo.
Em Goias, berco dos megaprojetos de
confinamento, algumas plantas ja es-
tariam com escalas fechadas para ou-
tubro, parte de novembro e dezem-
bro, segundo informacfes das indus-
trias. Por enquanto, trata-se de um fe-
némeno relativamente circunscrito e
até superestimado, mas que lanca ne-
bulosidade sobre o mercado futuro,
ou seja, cria expectativa de baixa no
pico da entressafra, principalmente
no més de outubro, que tradicional-

mente apresen-  EEE——————
ta os maiores Arni

picos do perio- Po_Iem|co,

do. Preocupa- boi a termo

do, Ricardo Me- & ~ada vez

rola, presidente )

da Associacio Mais usado
Brasileira dos por arandes
Confinadores borg

(Assocon), tem Produtores.

desaconselha-
do os socios da entidade a vender a
termo e sugerido que busquem ne-
gociar direto na BM&F, pois essa mo-
dalidade garante maior independén-
cia ao produtor. “Ndo podemos en-
tregar todas as fichas na mao da in-
dustria”, alerta.

Teme-se que o boi a termo tenha
um efeito deletério também sobre o
mercado fisico, inclusive dificultando
a colocagao dos médios e pequenos
produtores na escala de abate das
grandes industrias. Este ano, alguns
pecuaristas que usaram a modalidade
ficaram com a sensagdo de “fazer gol
contra”. E o caso de Mauricio Tonha,
atual prefeito de Agua Boa, MT, dona
da Estancia Bahia. Ele confinou
22.000 animais, sendo 8.000 proprios.
Vendeu 4.000 a termo e 4.000 no fisi-
co. “Ganhei na venda antecipada,

mas, com a queda no mercado fisico
em plena entressafra, justamente por
causa do boi a termo, vou perder nos
outros 4.000”, diz ele.

O debate estd apenas comegando.
Ainda é preciso analisar com maior
profundidade o impacto desses con-
tratos sobre o mercado, para separar
efeitos especificos de meras suposi-
¢Oes ou tendéncias gerais da pecuaria
brasileira, como o estreitamento do
diferencial safra-entressafra, em fun-
¢do da engorda o ano inteiro (com su-
plementacdo ou confinamento).

Segundo os frigorificos, ndo ha
nenhuma intengdo, nem possibilida-
de, de se manipular o mercado via
boi a termo. “O negdcio é bom para
os dois lados: a indUstria garante ma-
téria-prima para o periodo desejado
e 0s produtores que tém custos de
producdo elaborados ganham tran-
guilidade, sabendo de antemao
qguanto véo lucrar. Ou seja, eles ven-
dem a futuro, sem empatar dinheiro
em margem de garantia, ajustes diari-
0s, corretagem, etc. Estamos tentan-
do desenvolver um conceito de par-
ceria”, explica Celso Affonso Filho,
gerente de derivativos do Bertin, que
comecou a trabalhar com boi a termo
no segundo semestre de 2006 e inici-
ou um projeto-piloto com CPR. As
operacOes estdo sendo feitas nas
plantas de Goiés, Minas Gerais e S&o
Paulo. “Em Mozarlandia, no noroeste
goiano, temos escalas cheias em se-
tembro, outubro e parte de novem-
bro”, diz ele.

No Independéncia, o boi a ter-
mo também comega a ganhar forga.
“O pecuarista pode fazer contratos
com preco fixo ou a fixar. No pri-
meiro caso, ele estabelece a data de
entrega e ja negocia o prego; no se-
gundo, apenas escala os bois e po-
de definir o valor de venda até 15
dias antes do abate, avaliando o
momento mais oportuno para fe-
char o negécio. A diferenca de base
(variacdo entre a cotagdo da regido
onde estd o produtor e a praga de
Sdo Paulo) também pode ser fixa
ou a fixar”, informa Marcelo Bene-
dito Fustaino Costa, operador de
bovino a termo do Independéncia.
Segundo ele, por enquanto esse ti-
po de operacdo estd sendo realiza-
do apenas na planta de Goiania
(antigo Goias Carne) e nas do Mato
Grosso do Sul, registrando-se pro-
cura crescente.
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CONDIGOES - “Muitos produtores nao
dispdem de capital para os ajustes di-
arios e, por isso, optam pelo boi a ter-
mo. Se ele vende, por exemplo, 5.000
animais na BM&F (82.500@) e ocorre
uma queda de R$ 3/@ em um curto
periodo de tempo, como dias atras,
tem de depositar R$ 247.500 para o
comprador do contrato. E dinheiro
gue poderia ser utilizado na reposi-
¢cao ou na compra de insumos”, diz
Costa, lembrando que a venda a futu-
ro ndo pode ser vista apenas como
“coisa de confinador”, também pode
ser alternativa para os pecuaristas que
fazem terminagdo a pasto, na safra.
“Ja temos contratos fechados para fe-
vereiro de 2008, por exemplo”, sa-
lienta. O padrdo minimo de gado es-
tabelecido para entrega é o descrito
no Programa de Qualidade, com di-
reito a premiagfes, caso 0s animais
preencham os requisitos de qualida-
de estipulados pela empresa.

Seja qual for o frigorifico compra-
dor, o pecuarista que ndo honra o con-
trato, ou seja, ndo entrega 0s animais
na data combinada, tem de pagar mul-
ta, geralmente de 30% sobre o valor
negociado. Ou seja, uma vez firmado
0 compromisso de venda, ndo héa co-
mo voltar atrds sem 6nus. Isso desa-
grada muitos pecuaristas. Um deles
“desencantou” com o boi a termo apés
entregar uma boiada ao frigorifico e
ver uma série de desagios por proble-
mas de acabamento ou porque os ani-
mais foram classificados como sendo

Racas
viram
marca

Em busca de melhores pregos, al-
gumas associagdes de criadores tam-
bém investem em programas de carne
de qualidade, usando, como grife, 0
priprio nome da raca. O mais antigo é
0 Nelore Natural. Lancado em 2003,
paga, por animal castrado, peso entre
17 e 19 arrrobas, maximo de quatro
dentes definitivos e acabamento supe-
rior a 3 mm de gordura, 2% acima do
valor de mercado. O Programa Nelore

de origem leiteira. O produtor discor-
dou da avaliagdo, mas ndo pode dei-
xar de abater os animais por causa da
multa estabelecida no contrato.

Hoje, esse produtor prefere traba-
Ihar com o que chama de “CPR finan-
ceira”. Ela funciona da seguinte ma-
neira; um confinador precisa de di-
nheiro para comprar bezerros em
maio; ele vai até o fundo, solicita um
empréstimo correspondente a 1.000
e arrobas pela co-

CPR e NPR tacdo do dia
~ (digamos  R$
sao boas 55/@) e com-
opcoes para promete-se a
- P pagar o em-

quem precisa
antecipar
recursos

préstimo, mais
0S juros, Nno més
de outubro.
Com o dinheiro
na méo, com-
pra os bezerros e ja trava o valor de
venda dos bois gordos no mercado fu-
turo, por exemplo a R$ 63/@. Assim,
consegue levantar recursos suficientes
para pagar sua divida com o fundo
(sem risco, pois 0 boi ja esta travado)
e ainda obtém bom lucro.

A CPR oferecida pelos frigorificos
funciona de maneira muito seme-
Ihante, porém tem menor flexibilida-
de. Ela pode ser considerada uma
“evolucdo do boi a termo”. O produ-
tor vende seus animais para determi-
nada inddstria, com entrega por
exemplo em outubro, pelo valor de
R$ 69/@. Emite-se uma CPR, uma ins-

oy
T
r|.'

Natural — parceria entre a Associagio
dos Criadores de Nelore do Brasil e 0s
frigorificos Independéncia e Marfrig —
abateu, de 2003 até 2007, 3,240 mi-
Indes de cabecas. Desses, 1,358 mi-

tituicdo financeira compra esse pa-
pel, estabelecendo determinada taxa
de juros e antecipa o dinheiro ao pro-
dutor. Apos o abate dos animais, 0
frigorifico repassa o valor correspon-
dente a transacdo a instituicdo finan-
ceira. J& a NPR (Nota Promissoria Ru-
ral) permite antecipar recursos de
vendas feitas no balcdo, com 30 dias
de prazo, caso surjam oportunidades
de negdcio inesperadas.

Existem, portanto, inuUmeras for-
mas de comercializagdo. O importan-
te é conhecé-las e usa-las bem, traba-
Ihando com o minimo de riscos. A
economista Fabiana Perobelli, da
BM&F, aconselha o pecuarista a nao
colocar todos 0s ovos na mesma ces-
ta: “o ideal é vender 50% da producéo
no fisico e 50% no futuro, de forma a
obter melhor prego médio, se possi-
vel fechando varios contratos, em pe-
riodos diferentes”. E o que faz Fran-
cisco Salles, de Valparaiso, SP: “Eu
monitoro as ofertas todos os dias e
guando acho que o preco esta bom,
fecho um determinado namero de lo-
tes e assim sucessivamente”. Como
conseguiu ofertas satisfatorias, de até
R$ 66/@ para outubro, Salles travou
80% da producdo (20.000 bois, em
dois turnos) este ano. Com 0 preco
assegurado, conseguiu negociar com
0s bancos recursos para a compra de
gado magro e insumos, pagando ju-
ros, segundo ele, compativeis com a
atividade. Com isso, desistiu de en-
gordar bois para terceiros.

1 O criador de
Hereford e Braford
Walter José Potter
participa de dois
programas - carne
certificada Pampa e
Delta G Sul.

Ihdo receberam bdnus por qualidade.

O bbnus de 2% — que da em mé-
dia R$ 20 por cabeca — parece irrele-
vante, mas, num mercado em que se
contam centavos, acaba pesando,
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especialmente porque vem limpo.
Pegando aleatoriamente os roma-
neios de um pecuarista que esta no
programa desde 2003 e vendeu até
até agosto de 2007 37.951 cabegas e
conseguiu classificar 15.208 bois, 0s
coordenadores do programa — 0s zo-
otecnistas André Locatelli, Lucas Fer-
riani e Guilherme Gongalves Jr — fize-
ram as contas e se surpreenderam
com o ganho: R$ 312 mil em quatro
anos. Detalhe: estimulado pelo pro-
grama, 0 pecuarista melhorou o pa-
drdo do gado e aumentou o percentu-
al de animais premiados com boénus
de 38,41% para 69,82%.

Lancado, também, em 2003, o
programa Carne Angus Certificada —
gue remunera o produtor com um
prémio que pode chegar a 11% acima
do valor de mercado de um boi de ou-
tras racas e ndo rastreado — j& produ-
ziu 250 mil animais apenas no Rio
Grande do Sul, onde a Associacdo
Brasileira de Angus (ABA) tem parce-
ria com a rede de Hipermercado Zaf-
fari/Bourbon e o Frigorifico Mercosul.
Gragas a parceria com o Marfrig, o
Programa Carne Certificada Angus
chegou este ano, também, nas regides
Sudeste e Centro-Oeste.

Em quatro anos, houve aumento
das fazendas participantes de 15 para
as atuais 260 e o nimero de animais
abatidos por ano quase quintuplicou,
passando de 20.000 em 2003 para
92.790 em 2006. “O resultado do esti-
mulo dado pelo programa vai comegar
agora”, pontua Vivian Diesel Potter, di-

U Nelore: 1,35 milhdo de bois premiados.

U Angus: 92.000 cabecas em 2006.

retora do Programa Carne Certificada
Angus. “Muitos pecuaristas decidiram
ampliar o rebanho depois do inicio do
programa e esses animais comegcam a
chegar aos frigorificos em maior quan-
tidade a partir de agora”, observa.
“N&o € sO: 0s pecuaristas, estimulados
pelo prémio, passaram a melhorar a
dieta do gado para produzir um boi
gue se enguadre nas normas do pro-
grama”, acrescenta.

E o que ocorreu com a AML Agro-
pecudria, de Santana do Livramento,
na regido da m—————
fronteira do Rio

Grande do Sul, Nome das
gue colocou no racas
programa 4.000 g stenta
matrizes em re- )
producao. Marketing de
Além de au- carne de
mentar o plan- .

tel em servico, dualidade

mudou o0 ma-
nejo alimentar para acelerar a termi-
nacdo. Hoje, os machos séo recriados
e terminados nos melhores pastos —
campos melhorados e de pastagens
artificiais no verdo e pasto de aveia e
azevém formados nas areas de lavou-
ras no inverno. Além do pasto, rece-
bem suplementacdo no cocho com si-
lagem de grdo de milho Umido. Do
total de 2.000 machos e 500 fémeas
terminados, 70% se enquadram como
precoces, abatidos com idade entre
20 e 28 meses. Para José Azhaury Ma-
cedo Linhares, o proprietario da em-
presa, administrada hoje pelo filho
Marcelo Linhares e o genro Jorge To-
relly, o Programa Carne Certificada
Angus vem ao encontro de que sem-
pre pregou. “O programa junta pecu-
arista, frigorifico e varejo numa verda-

deira cadeia da producéo e nela todos
ganham, inclusive o consumidor, que
tem acesso a carne de qualidade”, diz
0 pecuarista, de 78 anos.

Depois das idas e vindas, o Pro-
grama Carne Certificada Pampa das
racas Hereford e Braford comeca a se
firmar. Entre maio de 2006 quando foi
retomado e fevereiro (Gltimo dado es-
tatistico fechado) deste ano, foram
abatidos, no Frigorifico Mercosul e no
Frigorifico Silva, 37.393 animais. O
programa que aceita machos e fémeas
puros e cruzados Hereford e Braford
com até seis dentes definitivos e exige
carcaca com capa de gordura na car-
caca de 3 a4 mm de gordura, paga 3%
pela qualidade (ou seja para animais
gue se enquadram no padrao do pro-
grama para peso, acabamento e tipo
de carcaca e desde que pelo menos
70% dos lotes tenham padrao unifor-
me), 2% pela fidelidade de entrega e
mais um valor fixo por animais ras-
treados (R$ 15,00 por cabeca para os
animais classificados como Premium
C1, C2 e C3; R$ 20 para os classifica-
dos como Classe Exportagdo e R$ 25
para o tipo Exportacao Plus).

Criador de Hereford e Braford e
considerado um dos mais inovado-
res pecuaristas do Pais, o médico ve-
terinario Walter José Potter, da Es-
tdncia Guatambu, de Dom Pedrito,
na regido da fronteira do Rio Grande
do Sul, vé o programa como um pré-
mio para quem capricha na produ-
cdo. Além da Carne Certificada Pam-
pa, a quem entrega os novilhos ma-
chos, Potter, que integra a alianca
Delta G sul, negociou com a Chur-
rascaria Vermelho Grill, que compra
novilhas superprecoces pelo prego
de macho top, o que, segundo o
produtor, representa 10% acima do
valor de mercado.

Com contrato fechado com a rede
Pao de Acucar, a raca Rubia Galega, de
origem espanhola, ja conta com 32 fa-
zendas espalhadas em 12 Estados. Na
Ultima estacdo de monta, 0 programa
inseminou 45 mil matrizes. Além de re-
ceberem pelos machos de 12 a 20 me-
ses e peso entre 16 e 20 arrobas o pre-
¢o do Indice Esalq e fémeas pelo pre-
¢o de macho, a maior atratividade esta
no rendimento de carcaca de no mini-
mo 57%, segundo Eduardo Grandal,
da GMC, empresa responsavel pela
importacdo de sémen e pela organiza-
cao da alianca com a rede de super-
mercados. <«
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