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A comunicacdo na venda de reprodutores Nelore no contexto da pandemia do
Covid-19

Resumo

A pecuaria bovina de corte da atualidade conta com o auxilio significativo dos programas
de melhoramento genético animal para seu sucesso, sendo estes vendidos em leildes
de todo o pais. Este estudo investigou os critérios de compra dos compradores de
bovinos geneticamente superiores da raca Nelore, e como foram impactados pela
comunicacdo digital, que substituiu os leildes presenciais dos reprodutores na
bovinocultura de corte nos anos de 2020 e 2021 conduzidos pela empresa de nome
ficticio “Bulls Three”, objeto deste estudo de caso. Os dados foram coletados por meio
de questionarios e entrevistas virtuais durante o periodo de fevereiro a abril de 2021.
Esses dados foram comparados entre as pesquisas quantitativas e qualitativas e com a
literatura académica. Os trés principais critérios de compra dos reprodutores foram
escolhidos baseados nas avaliagbes genéticas, caracterizagéo racial e na genealogia.
Outro critério foi as condicdes comerciais, onde 56,2% levam em conta a condicao de
frete “free” para entrega dos animais, 51,8% visam o parcelamento da compra e 51,1%
a qualidade de entrega dos animais até dentro da porteira da fazenda. Os leildes virtuais
nao foram novidade no cenéario pandémico, mas se intensificaram nesse periodo. A
maioria dos compradores de reprodutores ja compravam em leildes de forma remota
antes de 2020, entretanto, 18,1% ficaram frustrados e preferem o formato presencial.
Para “Bulls Three” o aprendizado foi compreender o perfil comportamental dos clientes
compradores de reprodutores da raga Nelore.

Palavras-chave: comunicacao digital; leildo de gado; Nelore; coronavirus Covid-19.

Introducéo

O Brasil possui 0 maior rebanho comercial do mundo, com aproximadamente
214.69 milhdes de cabecgas de bovinos. Segundo dados da Associacdo Brasileira das
Industrias Exportadoras de Carnes [ABIEC] (2020), sendo que, 44.23 milhdes de
cabecas de bovinos foram abatidas, 10.96 milhdes de toneladas de carne bovina foram
comercializadas dentro do pais e 2.21 milh6es de toneladas de carne bovina foram
exportadas.

Esses dados descrevem o Brasil como o maior exportador de carne bovina,
tendo, portanto, posicdo de referéncia no mercado da pecuaria de corte mundial. Dentro
do segmento do agronegdcio, a comercializagdo da carne bovina tem papel relevante
na economia rural, pois contribui na empregabilidade no setor e ha renda dos brasileiros.
Além do impacto na economia dentro do Brasil, ela atinge também a economia mundial,
por meio das exportacdes da carne bovina.

A cadeia da carne bovina é composta por diferentes subsistemas, tais como: 0s
Pecuaristas, que sdo responsaveis pela criagdo de bovinos de corte destinados ao
consumo de carne; a Logistica, que mesmo diante dos problemas estruturais no pais,

séo responsaveis pelo transporte dos animais e também do produto final: a carne; a
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Industria, que é composta por abatedouros e frigorificos que fazem o abate humanitario
desses animais; e a Comercializagdo dos bovinos vivos e da carne “in natura”, que
abrange o mercado interno (varejista ou atacadista) e externo, principalmente com a
venda de carne “in natura” (Buainain e Batalha, 2007).

Os bovinos de corte melhoradores, de alto valor genético, normalmente séo
comercializados em leildes em todo o Brasil. A venda de reprodutores geneticamente
superiores auxilia no desenvolvimento da pecuaria nacional, colaborando positivamente
com a economia do pais, resultando no aumento do Produto Interno Bruto [PIB] do setor
agropecuario e da balanca comercial.

Na bovinocultura de corte as estratégias de marketing estdo presentes nas
vendas de bovinos de corte geneticamente superiores. Este segmento esta em continuo
crescimento, inclusive por meio de leildes realizados de forma remota, ou seja,
televisionados e pela internet, e com o suporte de plataformas de comunicacéo digital.

A alternativa por compra de reprodutores em leildes virtuais tem aumentado
significativamente em funcdo da pandemia da Covid-19, decretada pela Organizacdo
Mundial da Saude dia 11/03/2020 (OPAS/OMS, 2020). As informacdes fenotipicas e
genotipicas dos reprodutores comercializados em leildes séo disponibilizadas nos
catalogos de vendas, fisico e digital. Essas informagfes auxiliam os compradores de
reprodutores no momento da busca por genética comprovada, ou seja, por animais
geneticamente superiores para compor o seu plantel.

O objetivo da pesquisa consistiu em investigar os critérios de compra dos
compradores de bovinos geneticamente superiores da ragca Nelore, e como foram
impactados pela comunicagdo digital que substituiu os leilbes presenciais na
bovinocultura de corte nos anos 2020 e 2021. A escolha da raca Nelore, deve-se ao fato
de ser a raca que mais se desenvolveu no clima brasileiro, devido as caracteristicas de
rusticidade e adaptabilidade desses bovinos, além de corresponder a 85% dos
compradores de reprodutores desta raca da empresa ficticia “Bulls Three”.

A pesquisa foi desenvolvida utilizando o método de “estudo de caso” de uma
empresa que comercializa bovinos geneticamente superiores da raca Nelore, localizada
no interior do estado de S&o Paulo. Por questdo de confidencialidade, a empresa foi
mencionada pelo nome ficticio “Bulls Three”. Em 2015, esta foi pioneira na divulgacao
de videos de lotes de animais e na producdo de conteudo para midias digitais, e em
2018 na transmissdo de leildes virtuais. De acordo com Schumpeter (1912), o
empresario busca a inovacédo, onde se torna um circulo alimentado pela agregacédo de

valores adquirida através da diferenciacdo, aquisicdo de novos conhecimentos e
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descobertas sobre os produtos ou servicos da empresa, 0 que permite obter aumento
no lucro da empresa, através da agregacao de valores. Logo, a empresa contribui ha
geracéo de informacéo, conhecimento e inovacao para o setor pecuario.

Para atingir o objetivo da pesquisa quali-quantitaiva foram realizadas entrevistas
pelo “WhatsApp”, além de questionarios virtuais disponibilizados nas midias sociais da
empresa, para os compradores de reprodutores da raca Nelore, de todas as regides do

Brasil, no periodo de marco a abril de 2021.

Materiais e Métodos

Enquadramento Metodologico

O presente trabalho optou pela metodologia de investigacdo de ‘estudo de caso’
proposto por Yin (2005), que se refere a pesquisa empirica tendo como finalidade, a
investigacdo de um fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto da vida real,
sobretudo, quando os limites entre o fenbmeno e o contexto ndo estdo claramente
definidos.

Os métodos de pesquisa foram de carater qualitativo e quantitativo. Qualitativo,
uma vez que se buscou identificar a intencdo de compra dos clientes compradores de
genética da raca Nelore da empresa ficticia “Bulls Three”, a partir de informacdes
coletadas por meio de entrevistas virtuais. Logo, essa pesquisa foi do tipo exploratdria,
pois, objetivou o aprimoramento de ideias e construcdo de hipoteses e incluséo de
levantamento bibliografico e entrevistas (Gil, 2002). Portanto, de acordo com as
respostas, opinides, comportamentos e habitos coletados foi possivel segmentar os
compradores de genética bovina da raca Nelore.

A escolha pela raca Nelore deve-se ao fato desta raca bovina ser predominante
na pecuaria brasileira, pois apresenta grande capacidade de adaptacao, rusticidade e
tolerancia ao calor, além de serem altamente resistentes a endo e ectoparasitas, e
consequentemente, ser responsavel por 85% dos animais comercializados pela
empresa deste estudo de caso.

A entrevista € um dos métodos utilizados em pesquisa qualitativa e de acordo
com Rosa e Arnoldi (2014), pode ser classificada como: estruturada, semiestruturada
ou livre. Portanto, a entrevista deste trabalho foi do tipo semiestruturada, contendo um
guestionario com 17 questbes aplicadas, por meio de ligacédo via WhatsApp gravadas,
para 18 compradores de reprodutores da raca Nelore das regides do Brasil, sendo 4
compradores do Norte, 4 do Nordeste, 6 do Centro-Oeste e 4 do Sudeste, no periodo

de marco a abril de 2021.
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Os estados da regido Sul (Parana, Santa Catarina e Rio Grande do Sul) nédo
foram incluidos no estudo, pois trata-se de uma regido onde a comercializacdo de
bovinos é estritamente regional, além de ser classificada como zona livre de febre
aftosa, sem vacinacdo, como Rondbénia (regido Norte). Portanto, ndo é permitida a
entrada de animais de outros locais nessas regides, isso significa que, ndo podem
receber animais vacinados, ou seja, vindos das regides de zona livre de febre aftosa,
com vacinacao, como as regides Sudeste, Centro-Oeste, Nordeste e alguns estados do
Norte.

O intuito deste questionério foi identificar possiveis informacgdes e indicadores
sobre o perfil dos clientes, 0 comportamento de compra e demais indicativos que serdo
utilizados para futuras acbes externas e internas de segmentacéo e posicionamento da
empresa perante o seu publico-alvo.

Em relacdo a pesquisa de natureza quantitativa, os dados numeéricos foram
apresentados por meio de Figuras para melhor visualizagéo, leitura e interpretacao,
enquanto os dados qualitativos buscaram expressar as descricdes e as razbes para

chegar aos numeros apresentados.

Amostras das Pesquisas

A empresa ficticia “Bulls Three” fundada em 1996, foi responsavel por inovar no
conceito de leildes no Brasil. Essa inspiragdo foi devido a uma viagem a Billings,
Montana, EUA, do proprietario da empresa, em 1997, para conhecer os leildes da
empresa leiloeira norte-americana “Leachman Cattle Company”, onde eram vendidos
em trés dias, 2.000 touros e 1.000 fémeas, todos animais provados, enguanto, que no
Brasil, a oferta era de apenas 40-50 touros de pista por leildo.

A empresa possui noventa mil cadastros completos, totalizando quarenta mil
clientes atendidos em vinte anos. O numero de compradores de reprodutores de
genética da raca Nelore corresponde a 85% dos clientes da empresa, isso equivale a
guatro mil clientes ativos anualmente. Esta atua fortemente no setor do agronegécio,
principalmente com a venda de gado de corte comerciais e animais geneticamente
avaliados, bem como leildes de reprodutores e matrizes de vérias ragas bovinas. Além
da raca Nelore comercializa Tabapud, Guzera, Brahman, Angus, Brangus, Senepol,
Braford, Montana e, paralelamente, outas espécies como ovinos, muares e equinos. Em
2020, a empresa vendeu 19 mil reprodutores e 61 animais comerciais vendidos para 27

Estados da Federacdo, e atendeu 4 mil clientes, obtendo o faturamento de R$ 410
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milhdes durante a pandemia, correspondendo a um amento de 80% em rela¢do ao ano
anterior.

O grande diferencial da empresa esta em possuir a equipe técnica focada na
venda de reprodutores. Em relacdo ao mercado de leildes no Brasil, este apresenta-se
em atuacdes regionais e nacionais, sendo a empresa numero um de venda de
reprodutores da raca Nelore do Brasil em ambito nacional. Desta forma, a empresa se
consolidou no mercado como lider de venda de reprodutores, ganhando trés anos
consecutivos premiacdes renomadas do setor. Além dela, outras empresas atuam na
comercializa¢éo de animais no pais.

Para a pesquisa qualitativa foram utilizados quatro clientes compradores de
genética da raca Nelore, de cada regido do Brasil, sendo elas: Norte, Nordeste e
Sudeste e seis do Centro-Oeste, totalizando dezoito clientes, que responderam a
entrevista em profundidade (Apéndice 2), sendo, portanto, o tamanho efetivo da amostra
do estudo qualitativo.

A pesquisa quantitativa contou com um questionario online (Apéndice 3)
formatado na plataforma “Google Forms”, que gerou um link, e este foi disponibilizado
no site e nas redes sociais da empresa (Facebook e Instagram), ficando acessivel vinte

e dois dias para os clientes da empresa.

Procedimento de Coleta de Dados

Para a coleta de dados foram definidos como instrumentos, a entrevista em
profundidade e a aplicagdo por meio digital de questionario semiestruturado. A fase de
levantamento dos dados da pesquisa qualitativa, ou seja, a realizagcdo das entrevistas,
ocorreu no més de margo de 2021, com a finalidade de investigar os critérios de compra
dos 18 compradores de bovinos geneticamente superiores da raga Nelore das regides
Norte, Nordeste, Sudeste e Centro-Oeste do Brasil, e como estes foram impactados
pela comunicacao digital que substituiu os leildes presenciais.

A pesquisa quantitativa constou com um questionario online formatado na
plataforma “Google Forms”, gerando um link, que foi disponibilizado no dia 09 de abril
no site da empresa, e no dia 19 de abril nas redes sociais da empresa (Facebook e
Instagram) até o dia 30 de maio, ficando acessivel para o publico durante vinte e dois
dias. Esta obteve um total de 145 respondentes especificos, sendo eles, compradores
de bovinos geneticamente superiores da raca Nelore, resultando em 131 respostas

completas. Esta foi dividida em trés etapas para identificacdo do comportamento de
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compra do consumidor com perguntas de multipla escolha e questdes dissertativas,
todas no mesmo questionario.

Na primeira etapa foram identificadas as caracteristicas dos entrevistados por
meio dos fatores sociodemograficos, tais como: faixa etaria, género, escolaridade,
atividade e experiéncia profissional. JA na segunda etapa foram pesquisadas as
caracteristicas de comportamento de compra pelos fatores culturais e sociais, tais como:
frequéncia de compra; preferéncia pelos principais criatérios de genética da raca Nelore,
fatores mais importantes na hora de adquirir um reprodutor; maneira que acessa o
catalogo, onde estao disponiveis as informacées dos animais, dentre outros parametros.
E na terceira etapa, os fatores psicoldgicos, sendo identificados mediante questdes
estruturadas e dissertativas.

Procedimento de Tratamento de Dados

Para a apresentacao dos resultados foi aplicado o método de analise quantitativa
e qualitativa, que “permite que o pesquisador fagca um cruzamento de suas conclusdes
de modo a ter maior confianca que seus dados ndo sdo produto de um procedimento
especifico ou de alguma situacao particular” (Goldenberg, 2004).

A andlise de dados do tipo quali-quantitativa ou método misto, ou ainda
combinacdo de amostragens é uma opgéo para expandir a abrangéncia do estudo ou

para aumentar o seu poder analitico (Sandelowski, 2000).

Resultados e Discusséo

Importancia da carne bovina na exportacéo brasileira

As exportagbes totais de carne bovina do Brasil, em abril de 2020,
corresponderam a 135 mil toneladas, e finalizou o ano totalizando 548.875 mil
toneladas, mantendo o Brasil no ranking como o maior produtor de carne mundial
(ABIEC, 2020). Visto que, o mercado de carne e a exigéncia por produtos de alta
gualidade séo fatores importantes no cenario mercadolégico da bovinocultura de corte,
somados a necessidade de implantacdo de bovinos geneticamente superiores, o
melhoramento genético apresenta-se como uma ferramenta de suma importancia.

Como descrito por Rosa et al., (2013), este é utilizado nas areas de producao e
reproducédo de bovinos, com o objetivo de selecionar os geneticamente superiores, além
de transmitir caracteristicas genéticas de importancia econbémica aos seus
descendentes através de acasalamentos. Portanto, essa ferramenta é importante na

geracdo de animais geneticamente superiores, no processo de selecdo e na fixacéo de
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caracteristicas genéticas, tais como: caracterizacdo racial da raca Nelore, perimetro
escrotal e peso ao nascimento e desmame, por consequéncia, sdo caracteristicas
importantes na producdo de bovinos de corte, ou seja, para a producao de carne.

Segundo dados do Ministério de Desenvolvimento da Industria e Comércio
[MDIC] referentes as compras em milhfes de dolares dos importadores de carne bovina
do Brasil até junho de 2020, a receita com a exportacdo de carne bovina brasileira
somou o equivalente a US$3,46 bilhdes, valor 32,9% maior que o apurado no mesmo
periodo do ano de 2019 (US$2,60 bilhdes), sendo o maior valor histérico para o periodo
(FARMNEWS, 2020).

Dessa forma, o setor da bovinocultura de corte no Brasil colabora
significativamente na exportagdo de carne bovina “in natura”, onde estdo os produtos
de maior valor agregado, e na venda de produtos agropecuarios, alcancando o
mercado externo, principalmente os paises: China, Hong Kong e Egito, maiores
importadores da carne bovina brasileira. A China est4 em primeiro lugar no ranking dos
paises consumidores da carne bovina brasileira, sendo responsavel pela compra de
60.789 mil toneladas de carne bovina “in natura”, correspondendo a 44,91%. Em
segundo lugar no ranking esta Hong Kong, com 19.139 mil toneladas (14,14%) e em
terceiro o Egito com 8.129 mil toneladas (6,01%) (ABIEC, 2020).

O mercado interno do Brasil & abastecido em 80% da sua prépria producéo de
carne bovina, e exporta o excedente para mais de 209 paises, ocupando papel de
destaque no cenario internacional de produtos agropecuarios, tornando-se o maior
exportador global de carne bovina. Em 2019 a soma de bens e servigos atingidos no
setor do agronegécio totalizou R$ 1,55 trilhdo, correspondendo a 21,4% do PIB
brasileiro. Dentre os segmentos, o maior valor foi atribuido a agricultura, que
correspondeu a 68% de R$ 1,06 trilhdo, e a pecuaria com a 32%, ou R$ 494,8 bilhdes
durante esse mesmo periodo (CEPEA; CNA, 2019). No ano seguinte, durante a
pandemia, o Brasil exportou cerca de 2,016 milhdes de toneladas de carne bovina “in
natura” e processada, obtendo um crescimento de 8% na comparagédo com as 1,875
milhao de toneladas em (Abrafrigo; Secex, 2020). Sendo assim, o Brasil é conhecido
como “o celeiro agricola do mundo” ou “a fazenda do mundo”.

Neste contexto, a empresa “Bulls Three” colabora com o processo de
transformacédo de parte da pecuaria brasileira, em busca da agregacao de valor,
através da comercializacdo de animais geneticamente superiores, selecionados

para producdo de carne no cenario da bovinocultura de corte.
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Vale destacar que o setor é altamente influenciado pelos ciclos de
valorizacdo (alta e baixa) de “commodities”, que podem impulsionar os prec¢os de

compra e vendas de bovinos, visto que este tem durabilidade longa de anos.

Historico dos formatos de comunicacédo da empresa deste estudo de caso

A empresa de nome ficticio “Bulls Three” foi fundada em 1996, onde na época,
os formatos utilizados na divulgacdo dos conteudos obtidos pela empresa eram
disseminados por meio de cartazes impressos, e enviados pelos Correios e Fax. O
telemarketing fez parte dessa realidade, e teve como objetivo, promover a venda e
cobranga dos reprodutores vendidos nos leildes, além de oferecer atendimento aos
clientes. Aproximadamente quatro anos depois, esse conteudo foi encaminhado via e-
mail. No ano de 2008, a empresa comec¢ou com as retransmissdes dos leildes via site,
e no ano seguinte, um canal no “YouTube” foi criado, inicialmente, com o intuito de criar
videos e lista de reproducao dos filmes dos leildes, e recentemente, para a transmissao
dos leildes e contetdo ao vivo (“live”).

Em 2015, a empresa leiloeira foi pioneira na utilizacdo das redes sociais de fotos
e videos, como o “Facebook” e “Instagram”, e de mensagens, como o0 “WhatsApp”,
sendo, portanto, ferramentas de marketing digital utilizadas na divulgagdo dos videos
de lotes dos animais, e na producédo de contetdo para o marketing empresarial. No
préximo ano, a empresa desenvolveu o seu proprio aplicativo para os clientes
acompanharem a agenda de leildes, acessarem o0s catdlogos, que contém as
informacgdes genéticas dos reprodutores, fotos e videos dos lotes que foram filmados na
fazenda, além de langcarem ao vivo um reprodutor durante o leildo.

No ano de 2018, a empresa foi pioneira na transmissdo de leildes virtuais, ou
seja, televisionados e/ou pela internet, utilizando canais especificos, tais como: Canal
do Boi, Canal Rural, Instagram e YouTube. Além do desenvolvimento do portal de
comunicagdo, que visou o dinamismo e a interagdo com parceiros e clientes da
empresa.

Atualmente, a empresa utiliza a rede social de mensagens “Telegram” para
administrar os varios grupos de profissionais envolvidos na abordagem individual de
cada leildo. Portando, trata-se do planejamento, organizacdo e adocdo de medidas de
inovacao nas vendas de reprodutores, pois de acordo com pois de acordo com Ramos
(2020), o pecuarista enxerga a inovacao trazida pela rede social, e acredita no potencial

da rede para contribuir para o fortalecimento da cadeia da carne.
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A empresa nao possui agéncia de marketing, mas tem uma equipe propria de
comunicacdo formada por profissionais especializados nas &areas de comunicacdo
empresarial, marketing digital, publicidade e tecnologia da informacao, além de contar
com os locutores oficiais, ou seja, os proprietarios e leiloeiros rurais da empresa. Ela
possui logomarca desde a sua fundacdo, ndo possui slogan, e mantém todos os
funcionarios uniformizados e os veiculos com a identificacdo da empresa.

O posicionamento da empresa no mercado do agronegocio, refere-se a empresa
leiloeira altamente capacitada, equipe preparada e setor estruturado na comercializacao
de reprodutores na bovinocultura de corte. Desta forma, oferece suporte técnico
diferenciado em relacdo as demais empresas disponiveis no mercado, visto que, o
mundo esté globalizado e a tecnologia avanca rapidamente, sobretudo as redes sociais,
logo, as empresas precisam ter preparo diante desse cenario atual. Corréa (2005) relata
que, guanto mais integrada for a empresa, mais compacta € a comunicagao institucional
com o0s publicos no meio digital, portanto, mais complexo o sistema de representacao.
Consequentemente, quanto maior for a complexidade, maiores as possibilidades de
acoes de relacionamento duradouro com o publico.

Uma vez atuando sob a légica da comunicacao institucional, que se refere a um
segmento da comunicacao, que trata diretamente das organizagdes (Abracom, 2014),
e tem como principal objetivo difundir a filosofia, politicas, préaticas e os objetivos da
instituicdo, além de fazer a manutencéo da identidade da marca, e gerar credibilidade
para a organizacdo (Kunsch, 2002). Sendo assim, as ac¢bes de comunicagdo
institucional da empresa “Bulls Three” esta alicercada na valorizagdao dos seus
funcionarios, que sao profissionais especializados e capazes de transmitir credibilidade
aos clientes, assim sendo, o principal valor da empresa.

A comunicacdo, de maneira global, muda rapidamente, por isso é de suma
importancia que a empresa busque por inovacdo no marketing, através da
implementacdo de mudancgas para melhorar o atendimento e atender as necessidades
dos clientes, resultando no aumento das vendas de reprodutores na bovinocultura de
corte, sendo, portanto, pré-requisito para garantir a sobrevivéncia da empresa. De
acordo com Mello (2003), o conhecimento e a inovacdo sdo fatores essenciais na
questao de globalizacéo e internacionalizacao.

Conforme afirmam Freeman e Soete (2008), “deixar de inovar equivale a morrer”.
Para isso, a empresa conta com profissionais que se atualizam constantemente através
de curso virtuais no momento, devido a pandemia, relacionados a comunicagéo e midias

digitais, além da rede de interagdo com profissionais existentes na area para a troca de
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informacfes do mercado do agronegécio, e com o préprio corpo de funciondrios da
empresa.

Atualmente, a empresa € um “case” a parte, onde ndo se pode analisar o
marketing, as midias sociais e a atuacdo de mercado da empresa como uma empresa
que trabalha exclusivamente na comunicac¢do institucional da sua propria marca.
Consequentemente, a empresa transformou-se um canal de comunicacédo, que leva o
internauta a encontrar informacdes e agdes de outras marcas dos parceiros da “Bulls
Three”. Além de promover outras marcas, dando visibilidade aos parceiros, a empresa
se transformou como promotora de eventos, por meio da divulgagéo de fotos, videos e
acoes dos parceiros em todos 0s seus canais de midia e comunicacao.

Em cada leildo realizado pela empresa, gera-se fotos e videos que sdo feitas
pelos préprios funcionéarios, que véo até as fazendas realizar este trabalho com os
animais, que anteriormente foram divididos em lotes individuais ou multiplos (desde 02
até 24 reprodutores), pela equipe técnica veterinaria e zootécnica da empresa, e pelas
assessorias contratadas pelo pecuarista, proprietario do leildo. Esses videos sdo
disponibilizados nas midias sociais, juntamente com o Regulamento do leildo, catalogo
e ordem de entrada dos animais, e sdo apresentados ho momento do leildo.

Em relagdo aos catalogos, a “Bulls Three” oferece suporte para a sua confec¢ao,
mas normalmente, esses séo feitos por empresas especializadas em marketing rural,
contratadas pelo proprietario do leildo. O catadlogo contém as informacdes referentes ao
leildo, tais como: nome da(s) fazenda(s) que ofertam os animais, local, data, horario,
canais de transmisséo, leiloeiras, assessorias e seus parceiros. Em seguida, sdo
apresentadas as fotos dos lotes enumerados de acordo com a ordem de entrada do
leildo, o numero de animais por lote, 0 nome do touro, a raga, sexo, data de nascimento,
além de informacdes referentes as caracteristicas fenotipicas dos animais avaliadas por
um ou alguns programas de melhoramento genético.

A escolha das caracteristicas genéticas avaliadas para serem publicadas no
catalogo dependera do critério de sele¢cdo que o pecuarista realiza na fazenda. As
avaliagcdes genéticas podem ser de caracteristicas de crescimento (Peso ao Desmane
e ao Sobreano); reprodutivas (Perimetro Escrotal, Idade ao Primeiro Parto),
morfoldgicas (Estrutura, Precocidade e Musculosidade) e de carcaca (Area de Olho de
Lombo, Espessura de Gordura Subcutanea e Marmoreio) e acabamento. Nele também
pode conter informacfes de avaliagcbes genbmicas (Marcador molecular), pedigree

(Linhagens especificas), criatdrio de origem (Criador do animal) e prova de desempenho
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(Prova de Ganho de Peso), Registro Genealdgico Definitivo do Touro [RGD] e indice de

selecdo do programa de melhoramento genético.

Andlise dos dados coletados nas entrevistas em profundidade

Os compradores de bovinos de corte foram setorizados por regiées do Brasil
(Tabela 1), e verificou-se que o grupo de compradores da regido Sudeste, que
compreende os estados de Sdo Paulo, Minas Gerais e Espirito Santo, trata-se de
compradores de reprodutores geneticamente superiores, visto que, realizaram suas
compras levando em consideracdo as andlises das avaliacfes genéticas disponiveis
nos sumarios de touros e catalogos dos leildes. Outras caracteristicas relatadas pelos
entrevistados foram a caracterizacéo e beleza racial, o tamanho dos animais e perimetro
escrotal.

Os compradores da regido Sudeste representam os pecuaristas que comecgaram
no ramo da pecuéria ha mais de vinte anos, sendo, portanto, considerados tradicionais.
Em relacdo ao ano que comecaram a participar dos leildes presencias, dos quatro
entrevistados, trés compraram seus reprodutores entre quinze e vinte anos atras, e em
contrapartida, um realizou sua primeira compra em 2018, pois comeg¢ou no ramo da
pecuéria recentemente. Quando a participacdo foi em relagdo aos leil6es virtuais, ou
seja, televisionados, dois relaram comegar suas compras no formato virtual
recentemente, em 2019 e 2020, por causa da pandemia, e 0s outros dois compraram
h& mais de dez anos.

Ja os pecuaristas da regido Centro-Oeste também entram na categoria dos
tradicionais. Dos seis entrevistados, quatro participaram entre 20 e 30 anos de leildes
de recinto, um comprou ha seis anos, e outro recentemente em 2018. Em relacéo ao
virtual, dois compram desde quando -se os leiloes televisionados, um ha dez anos, outro
h& quatro anos, e dois durante a pandemia.

Foram entrevistados quatro clientes da regido Nordeste, estes sédo clientes
recentes da empresa, em que um realizou sua primeira compra no recinto ha quatro
anos, dois em 2017 e 2018 e um nunca comprou. J& no virtual, dois compraram entre 3
e 5 anos e dois em 2018 e 2020. A regido Norte englobou quatro entrevistados, desses
apenas um refere-se a um cliente antigo que realizou sua compra a mais de 20 anos
em leildo de recinto, os demais realizaram suas compras recentemente, onde dois ha 5
anos e um em 2017. J& no virtual, dois fizeram suas primeiras compras devido a

pandemia, e dois em menos de 4 anos.
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Tabela 1. Entrevista em profundidade: categorizacéo de clientes por regifes brasileiras

Sudeste Centro Oeste Nordeste Norte
Apenas um
Quatro Trés compraram compra ha mais
Tempo de Trés tradicionais: S no recinto ha de 20 anos em
~ tradicionais: 20 a o~ ;
atuacao 15 a 20 anos. 30 anos guatro anos ou leildo de recinto,
’ menos. 0s demais sdo
recentes.
Dois fizeram
Dois compram h4 Trés ha mais de  Dois compraram suas primeiras
. compras
- mais de 10 anos. 10 anos, 0 entre 3 e 5 anos
Leildes pela TV . ) . ; durante a
Dois comecaram restante é mais e dois em 2018 e andemia e dois
em 2019-2020.  recente. 2020. P

em menos de 4
anos.

Neste aspecto, a adogdo tecnologias nos formatos de comunicacdo estédo
condicionados por fatores diversos que, de acordo com a natureza das variaveis
envolvidas, podem ser agrupados em: caracteristicas socioeconémicas e condi¢do do
produtor; caracteristicas da producdo e da propriedade rural; fatores sistémicos e
caracteristicas da tecnologia, sendo de natureza complexa e intrinsecamente social
(Souza Filho et al., 2011).

Em relacéo ao auxilio de profissionais, técnicos, assessores e especialistas nas
areas de melhoramento genético, a maioria dos clientes (dez) recorrem a esses
profissionais no momento da compra de seus reprodutores, principalmente da
orientagao de funcionarios da empresa leiloeira “Bulls Three”. Seis relataram néo buscar
ajuda, pois em algum momento buscaram cursos para auxiliar, além de contar com a
ajuda de familiares que estdo ha anos no setor. E apenas dois ora buscam ajuda, ora
realizam sozinhos suas compras.

Sobre a forma como os entrevistados assistem os leildes virtuais, dezesseis
consideram a televisdo como o melhor canal, e as vezes um assiste pela televiséo e
celular, e apenas um faz uso de computador de mesa. Em concordéancia, a questao
relacionada a preferéncia dos formatos de comunicagdo (pessoalmente ou pela
televisdo) para a realizacdo das compras, quatorze realizam suas compras pela
televisdo, trés preferem comprar pessoalmente e um ndo tem preferéncia, ou seja,
realiza em ambos os formatos conforme a oportunidade.

Em relacdo a perspectiva de qual formato de comunicagdo seguirdo as vendas
de reprodutores ap6s pandemia, dos 18 entrevistados, treze apontaram que sera no
formato virtual, pois possui ampla abordagem por proporcionar o acesso a reprodutores

de importantes criatorios de genética da raca Nelore de todo o Brasil, além de ofertar
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muitos animais a venda ao mesmo tempo, sendo isso possivel apenas neste formato,
seguida de trés, apontaram uma tendencia para o formato misto, ou seja, o leildo sera
realizado no recinto e televisionado ao mesmo tempo, e apenas um apontou para o
leildo de recinto, e um ndo soube opinar.

A maioria dos entrevistados, afirmaram que a empresa “Bulls Three” esta bem
assessorada e de acordo com as suas preferéncias, direcionam o setor mercadolégico
da bovinocultura de corte. Como a empresa esta a frente de uma tendéncia de mercado,
isso mostrou o grau de fidelizacdo dos clientes com ela, visto que a maioria utiliza
formatos virtuais de comunicagéo para a compra de seus reprodutores. Neste contexto,
a empresa foi capaz de criar um elo de fidelizagéo na transferéncia de informagdes de
qualidade para seus clientes, tratando-se de um ponto importante como descrito por
Souza Filho et al. (2011), contribuindo no processo de adogéo de tecnologia.

Perfil dos entrevistados na fase de investigacdo quantitativa

A partir da andlise dos dados desta pesquisa, pode-se compreender melhor o
perfil dos clientes, e os principais critérios de compra dessa amostra representativa de
clientes, cujas respostas constam na Tabela 2 abaixo, levantadas por meio de
questionario estruturado (Apéndice 3), aplicado nas midias sociais da empresa “Bulls
Three”.

Tabela 2. Perfil demogréfico dos clientes

Perfil Demogréfico Alternativas Nl]m(_ero de %
entrevistados

Idade 18 a 25 anos 9 6,4
26 a 35 anos 26 18,4
36 a 50 anos 45 31,9
Acima de 50 anos 61 43,3

Género Masculino 137 97,2
Feminino 4 2,8
Outro 0 0,0

Escolaridade Ensino
Fundamental 7 5,0
Ensino Médio 28 19,9
Ensino Superior 63 44,7
Po6s-graduagéo 45 31,9

Tempo de atuacdo no Agronegdcio Até 5 anos 19 13,5
Entre 5 e 10 anos 13 9,2
De 10 a 20 anos 36 25,5
De 20 a 30 anos 29 20,6
Mais de 30 anos 44 31,2
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A pesquisa quantitativa foi realizada por 145 respondentes, com 131 respostas
completas, sendo eles, compradores de reprodutores da raca Nelore (99,03%), do sexo
masculino (97,20%) e possuem idade acima de 50 anos (43,30%). Quanto a
escolaridade, 44,70% dos respondentes completaram o0 ensino superior, sendo eles
médicos veterinarios, zootecnistas, agronomos, médicos, economistas e advogados.
Desses, 31,90% possuem poés-graduacdo. Essa caracteristica difere da populacéo
brasileira, pois atualmente apenas 17,40% da populacdo brasileira possui ensino
superior completo (IBGE, 2019).

Em relagdo a atividade ocupacional dos respondentes, participaram também os
pecuaristas, varejistas, empresarios e comerciantes. Um dado importante foi que 69,5%
relataram sua origem com o agronegdcio por influéncia familiar, e que aprenderam na
pratica trabalhando para a familia. O perfil de clientes da empresa “Bulls Three” que
participaram da pesquisa, foi de pecuaristas que estdo ha mais de 30 anos (31,20%) na
atividade, sendo que 31,30% compram seus reprodutores comercializados nos leildes
da empresa anualmente, outros 29% compram uma vez a cada dois anos, e 20,60% a

cada seis meses.

Critérios de compra de reprodutores de gado Nelore

Os animais geneticamente superiores, selecionados para producao de carne sé&o
0s mais valorizados comercialmente nos leildes pelo pais. Desta forma, a busca por
esse alto padrdo genético pelos pecuaristas, leva a aquisicdo de ferramentas do
melhoramento genético em suas fazendas, tal como a avaliacdo genética das
caracteristicas economicamente importantes dos bovinos. Estas sao realizadas por
diversos programas de melhoramento genético do pais, e sdo publicadas nos sumarios
de touros e catalogos de leildes. Logo, os critérios de compra de reprodutores levado
em conta pelos respondentes da pesquisa quantitativa foram observados na Figura 1,

onde 60,40% tém preferéncia por animais com avaliagdo genética.
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Caracteristicas intrinsecas ao animal que o cliente considera mais
importante em sua tomada de decisdo no momento da compra
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Figura 1. Caracteristicas intrinsecas ao animal que o cliente considera mais
importante em sua tomada de decisdo no momento da compra
Fonte: Resultados originais da pesquisa

O segundo critério de compra escolhido por 47,50% dos respondentes foi a
caracterizacdo racial do Nelore. Assim como o Brasil, a india, berco da raca
Ongole/Nelore apresenta temperaturas elevadas ao longo do ano, sendo provavelmente
um dos fatores que garantiu a rapida adaptacdo desses bovinos ao clima nacional
(Ayoade, 1991). Os zebuinos sdo mais tolerantes ao calor em relagdo aos taurinos
devido ao processo de sele¢éo natural destas racas, o que proporcionou a fixacéo de
alelos génicos ligados a termotolerdncia (Hansen, 2004), maior habilidade
termorregulatéria em fungéo da menor taxa metabdlica, bem como a alta capacidade de
perda de calor para o ambiente (Souza et al.,, 2007). Todos esses mecanismos
fisioldégicos dos bovinos proporcionaram a sua sobrevivéncia e reproducdo em climas
guentes, tornando-se animais adaptados e rasticos, portanto, sendo a segunda opgéo
de preferéncia dos compradores de genética desta raga da empresa “Bulls Three”.

Os dados dispostos na Figura 1 indicam que 31,70% levam em conta as
informacfes de genealogia/pedigree na hora da escolha de seu reprodutor, pois,
revelam a arvore genealdgica, ou seja, o histdrico familiar do animal, valorizando e
reconhecendo seu potencial de producdo que pode ser expressado nas futuras

geracOes. Este achado estda de acordo com Paneto et. al. (2009), que relatam que a
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valorizacdo de animais geneticamente superiores, devido ao conhecimento do potencial
de producéo esperado de seus descendentes, tornou-se um importante estimulo para
gue os pecuaristas adotem os programas de melhoramento genético no seu rebanho.
Em relacdo ao quarto critério de compra de reprodutores na tomada de decisao
no momento da compra, 30,90% dos respondentes fazem sua escolha baseada em
criatorios renomados do Brasil, onde a cria e recria sao selecionadas de acordo com as
avaliacBes genéticas de cada animal. Essa relacdo foi confirmada por 92,50% dos
respondentes de acordo com a Figura 2, onde afirmaram que o criatério de origem do
reprodutor influencia diretamente no valor de compra do animal. Quanto mais
conhecida e disseminada for a genética do reprodutor, maior probabilidade desse
reprodutor ser vendido por um preco elevado no momento do leildo (Paneto et al.,
2009). Esse mesmo achado foi identificado na pesquisa qualitativa, onde, dos 18
entrevistados, 12 afirmaram a importancia da escolha de um reprodutor adquirido de
criatérios renomados do pais, 0 que imprimiu uma credibilidade na compra, pois
devido ao trabalho de sele¢do genética desenvolvida ha anos, que proporciona a
fixacao genética de caracteristicas fenotipicas no rebanho, dessa forma, expressando
uma tendéncia genética impressa nos animais das proximas geragfes. Sendo que,
dos 5 que relataram nao ter preferéncia por algum criatério especifico, 3 compraram
genética de diversos criatérios, um tem preferéncia para animais de determinadas

linhagens e apenas um comprou devido o prego.

Influéncia do criatério de origem do reprodutor no valor de compra

10 ( 7,50 %)

124 (92,50 %)

Sim = Nao

Figura 2. Influéncia do criatorio de origem do reprodutor no valor de compra
Fonte: Resultados originais da pesquisa
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O perimetro escrotal foi o Gltimo critério de compra de reprodutores adotado por
23,70% dos respondentes conforme a Figura 1. Este € considerado popularmente como
uma crenca, pois acredita-se que reprodutores que possuem perimetro escrotal maior
ou igual a 40 cm sdo bovinos mais férteis, e essa caracteristica esta correlacionada com
a puberdade precoce das suas filhas. Essa informacdo € baseada nos programas de
melhoramento genético e no controle da fazenda, sendo repassada aos potenciais
compradores no momento do leildo (ABHB, 2015).

Segundo Teixeira (2012), quanto maior o tamanho do perimetro escrotal, mais
elevados foram os precos de venda dos touros. Os reprodutores mais velhos foram
vendidos com melhores precos em relacdo aos com pouca idade.

Fonte de informag&o sobre os reprodutores vendidos em leildo

Com base na andlise de dados desta pesquisa qualitativa, em relacdo a
guantidade de reprodutores comprados durante a pandemia, pode-se concluir que a
quantidade foi maior em 2020. Visto que, o0 setor mercadolégico da pecuaria teve um
crescimento significativo e a valorizacdo da arroba, consequentemente, por maiores
precos foram vendidos os reprodutores. Mas dos 11 entrevistados, relataram que
compraram por causa da necessidade de reposi¢do de seus reprodutores. O mesmo
motivo foi para os que compraram a mais em 2019, representado por 4 clientes, e
apenas dois relataram comprar a mesma média de animais em ambos 0s anos.

De acordo com os dados da pesquisa quantitativa representados na Figura 3,
87,6% dos respondentes na hora de comprar um reprodutor no leildo verificam o
catalogo, onde estdo disponiveis as informag¢des dos animais e 50,70% acessam o

catalogo baixando-o através do site da empresa “Bulls Three”.
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Clientes que verificam os catalogos na hora de comprar um
reprodutor no leildo
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Figura 3. Clientes que verificam os catalogos na hora de comprar um reprodutor no leildo
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Influéncia das condi¢cbes comerciais na aquisicdo de em leilGes

Conforme a Figura 1, 26,60% dos compradores de genética da raca Nelore
apontaram a condicdo comercial como penultimo critério de compra, onde o
parcelamento em trinta parcelas é um atrativo para a compra. Teixeira (2012) observou
que o numero de parcelas influenciou o valor final da venda dos animais das racas
Aberdeen Angus, Red Angus e Hereford, sendo que houve um aumento no valor para
as duas primeiras, quando o numero de parcelas foi aumentado para 17, sendo que,
normalmente utilizam-se 11 a 12 parcelas. Na raca Hereford houve uma diminuicdo no
valor final quando parcelado em 17 vezes.

O primeiro impacto direto no valor do reprodutor esta relacionado com a atual
cotacdo da arroba e 0 momento que vive a agropecuaria. Hoje vive-se um ciclo de alta
de “commodities” e valorizagdo da arroba, portanto, os reprodutores estdao bem
demandados. Outros fatores que influenciam na precificacéo do reprodutor s&o: criatério
que esta vendendo (credibilidade, bom relacionamento, historia, tempo de sele¢éo); boa
apresentacdo do reprodutor (medidas fenotipicas, distribuigdo de musculatura na
carcaca, beleza racial, aprumos, peso, perimetro escrotal, flmagem em um lugar verde
para evidenciar o animal caminhando); pedigree/linhagem (evitar a endogamia no

rebanho); avaliacdo genética (maior valorizagcéo) e avaliagdo morfolégica/ visual.
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Neste contexto, os dados da Figura 4 apontam para os fatores comerciais mais
importantes na hora de adquirir um reprodutor em ordem decrescente, sendo que
56,20% visam a condicdo de frete grétis, 51,80% o parcelamento do pagamento e
51,1% a qualidade na entrega dos animais até dentro da porteira da fazenda. Em torno
de 28,50% dao preferéncia ao desconto para pagamento a vista e 14,60% para o
desconto na compra de maiores quantidades de animais, e por ultimo, apenas 0,90%

priorizam a qualidade dos animais.

Fatores comerciais mais importantes na hora de adquirir um

reprodutor
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Figura 4. Fatores comerciais mais importantes na hora de adquirir um reprodutor
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Vale ressaltar que existe diferenga na comercializagdo dos animais comerciais
para engorda em relacdo aos reprodutores no ambito do transporte, visto que o bovino
para engorda € um produto de baixo valor agregado, encarecendo o custo operacional
do transporte. Assim, a venda dos animais comerciais para a engorda geralmente €

realizada por empresas regionais menores.

Frequéncia de compra de reprodutores da raca Nelore

A quantidade de compras de reprodutores observada na Figura 4, aponta que
31,10% realizam compras anuais e 27,20% compram uma vez a cada dois anos ou mais
e 23,3% realizam compras semestrais.

Neste aspecto vale considerar que o primeiro modelo de leildo presencial ou de

recinto realizado no Brasil foi em 1956 em Uruguaiana, Rio Grande do Sul, pela
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primeira empresa leiloeira do Brasil, denominada Trajano Silva Remates, fundada em
11 de marco de 1961, h4 exatamente 60 anos, sendo para a época um projeto de
negaocio inovador para comercializacdo de bovinos. Ja o primeiro leildo de recinto da
empresa “Bulls Three” foi no dia 06 de julho de 1997 no Parque de Exposicbes da
cidade de Aracatuba/SP.

Impacto da comunicacdao digital que substituiu os leildes presenciais

O primeiro leildo virtual da empresa “Bulls Three”, ou seja, televisionado foi no
dia 21 de margo de 1998, no Canal do Boi, e no dia 23 de margo do mesmo ano, foi
de forma mista, no recinto e televisionado.

Encontra-se aqui a principal resposta da problematizacdo dessa pesquisa, onde,
de fato, os leildes virtuais ja eram realizados ha anos, e foram se aperfeicoando, e se
intensificaram durante a pandemia. Consequentemente, contribuiram com todos os
envolvidos do setor, seja, 0 vendedor dos bovinos, que reduziu seus custos de venda
neste formato, ou o comprador, que ndo precisou se deslocar para adquirir genética
de ponta dos plantéis de todo o Brasil. Além disso, os beneficios se estenderam para
0S animais, o processo de comercializa¢cdo dos animais é visto como um dos pontos
mais estressantes, e pelo formato de leildes virtuais, reduziu-se o estresse provocado
aos animais, quando estes saem da sua zona de conforto, sendo submetidos a um
periodo de transporte em caminhdes, e por um periodo em ambiente desconhecido
(Broom & Molento, 2004). Além disso, evitou-se o0 estresse causado na ambiéncia em
leildes comerciais dos bovinos de corte por manejos incorretos anteriormente ao leildo,
que utilizam assobios, gritos durante o0 manejo (Queiroz et al., 2019).

Neste cenério, os dados da Figura 5 identificou que 55,1% dos respondentes
ndo sentiram ou ndo foram impactados pela comunicacdo digital que substituiu,
totalmente os leil6es presenciais no periodo da pandemia, pois jA compravam de forma
remota ha décadas. Outros 20,30% relataram ter dificuldade no comec¢o com o formato
virtual, mas que depois se adaptaram e 18,1% ficaram frustrados e preferiram o0s
leildes presenciais. Apenas 10,10% n&o conheciam o formato virtual, mas que hoje
tornou-se o preferido, pois proporcionou a comodidade do lar, evitou deslocamentos,
e possibilitou 0 acesso aos reprodutores comercializados de todos os criatérios do

pais, além de, ofertar uma grande quantidade de animais ao mesmo tempo.
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Figura 5. Impacto que a comunicac¢éao digital que substituiu os leildes presenciais no
periodo da pandemia causou no cliente
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Compras planejadas e por impulso de reprodutores em leildes

De acordo com as pesquisas quali-quantitativas, 10 dos entrevistados e
78,50% dos respondentes (Figura 6) ndo realizam compras por impulso, sendo,
portanto, compradores que estudam e avaliam suas compras. Os dados dispostos na
Figura 7 confirmam esse achado, onde, 91,10% dos entrevistados consideram-se
pessoas que realizam compras planejadas. Mais especificamente, sdo clientes que
nao fazem compras por impulso. Este achado foi comprovado na Figura 8, onde
70,40% dos respondentes nunca fizeram compras por impulso, e 0s que realizaram
as compras por impulso, 19,3% se sentiram arrependidos, e em contrapartida,

somente 10,40% ficaram satisfeitos.
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Cliente que ja fez compra por impulso

29 (21,50%)

Sim = Nao

Figura 6. Cliente que ja fez compra por impulso
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Cliente que fez compra planejada e costuma estudar antes de
comprar

11 (8,10%)

125 (91,90%)

Sim = Nao

Figura 7. Cliente que fez compra planejada e costuma estudar antes de comprar
Fonte: Resultados originais da pesquisa
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Sentimento do cliente depois de ter realizado uma compra por

impulso
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Figura 8. Sentimento do cliente depois de ter realizado uma compra por impulso
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Conforme os dados coletados na pesquisa qualitativa, composta por 18
entrevistados, 11 relataram nunca ter realizado nenhuma compra por impulso e 7 sim.
Desses 7, apenas 2 dos entrevistados ficaram insatisfeitos com a compra por impulso,
e 5 satisfeitos, porque relataram ter feito por impulso no modo de opcéo de bateria,
onde os animais foram geneticamente semelhantes ao lote comprado. Esse modo de
opcéo de bateria, refere-se ao momento em que o comprador realiza a compra de um
lote, e tem a opgdo de pagar 0 mesmo prego no lote seguinte. Essa condicéo é preé-
definida ao momento do leildo, e é dada pelo proprietario dos animais juntamente com
o leiloeiro.

Desta forma, o sentimento dos compradores foi de satisfacdo ao receberem
seus reprodutores na fazenda, quando comparados com o que foi visto na tela no
momento do leildo virtual, onde 48,80% ficaram contentes, pois 0 animal superou as
expectativas, e 29,10% foi indiferente, igual comprar um animal no leildo presencial
(Figura 9).
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Sentimento do cliente quando recebeu o seu reprodutor na fazenda,
guando comparado com o que foi visto na tela no momento do leildo
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Figura 9. Sentimento do cliente quando recebeu o seu reprodutor na fazenda, quando
comparado com o que foi visto na tela no momento do leildo
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Satisfagdo com o formato virtual de leildes de gado

Os entrevistados relataram que o formato virtual de leildes de gado atingiu o
objetivo de compra, pois os reprodutores recebidos em suas fazendas estavam de
acordo com o visto na televisdo e/ou celular, e que a empresa leiloeira possuia
habilidades de vendas e funcionarios qualificados para exercer as vendas com

eficiéncia.

Leildes presenciais e remotos ap6s a pandemia do coronavirus Covid-19
Visto que os leildes virtuais ndo foram uma novidade no setor da pecuaria, e
que estes se intensificaram ainda mais no cenario pandémico, 64% dos respondentes
opinaram que, quando o pais sair da situacdo de pandemia, a venda de reprodutores
sera uma combinacao entre os leildes presenciais e virtuais, e 30,10% afirmaram que
continuardo cada vez mais no formato virtual, e apenas 5,9% acham que sera totalmente

no formato presencial (Figura 10).
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reprodutores quando terminar a pandemia
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Figura 10. Previsado do cliente para o formato que sera a venda de reprodutores quando
terminar a pandemia
Fonte: Resultados originais da pesquisa

Essa pesquisa mostrou que o setor pecuario inclui tecnologias que favorecem o
crescimento do setor e consequentemente do pais, devido a facilidade, praticidade e

resultados lucrativos na venda de gado de corte no Brasil através de leildes virtuais.

Aprendizados para a comunicag¢ao da empresa “Bulls Three”

Os proprietarios declararam que a empresa passa credibilidade, mas que a
adocdo de novo formatos, proporcionando mais transparéncia nas vendas dos
reprodutores, e na divulgacao das caracteristicas fenotipicas dos animais, tanto as
positivas quanto as negativas, devem ser evidenciadas ao publico através das filmagens
ou comentadas no momento do leildo virtual. Outro ponto ressaltado, foi o
distanciamento das filmagens em relacdo a data do leildo, e 0 excesso de trato que
alguns vendedores superestimam seus animais, sendo que, a realidade para a maioria
dos pecuaristas é a criacao de bovinos de corte no sistema extensivo, portanto, refletira
diretamente na fase de adaptacdo desses animais na fazenda.

Para “Bulls Three”, o aprendizado foi compreender o perfil comportamental dos
clientes compradores de reprodutores da raca Nelore. Além de, evidenciar a utiliza¢éo
e implementacdo de diferentes canais de comunicacdo na comercializacdo dos

reprodutores da raca Nelore, visto que, a empresa nao teve dificuldades neste periodo
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de pandemia, pois anteriormente superou 0s obsticulos e desafios impostos pela

transmissao dos leildes virtuais.

Conclusdes

O objetivo da pesquisa consistiu em investigar os critérios de compra dos
compradores de bovinos geneticamente superiores da raca Nelore (corresponde a 80%
das transacdes) e como foram impactados pela comunicacao digital que substituiu os
leildes presenciais dos reprodutores na bovinocultura de corte, nos anos 2020 e 2021
com foco na empresa de nome ficticio “Bulls Three”.

Os leilBes virtuais, ou seja, televisionados ou em canais da internet, ja existentes
no periodo anterior a pandemia do coronavirus Covid-19, se intensificaram em 2020 e
2021, mostrando que, os pecuaristas se adaptaram ao formato de compra cada vez
mais, gerando satisfacdo com os produtos adquiridos. Além disso, a empresa “Bulls
Three” mostrou ser especializada nas transmissdes de leildes virtuais, apenas se
intensificando no periodo de pandemia.

Diante disso, essa pesquisa mostrou que, 0s pecuaristas utilizam a ferramenta
do melhoramento genético, que contribui no crescimento do setor da bovinocultura de
corte, e consequentemente do pais, além de usufruir de canais de venda em leildes
virtuais pela televisdo e/ou celular, devido a facilidade, praticidade, comodidade e
resultados lucrativos com a venda de gado de corte no Brasil.

A comunicacao digital € estratégica, desde que, associada a comunicacgédo geral
para o sucesso nos diferentes ambientes da empresa. Dessa forma, o presente estudo
abriu perspectivas para a realizagdo de andlises mais detalhadas, que permitam a
mensuracado de diferentes formatos de comunicagdo na venda de reprodutores da raca

Nelore.
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Apéndices

Apéndice 1: Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
Eu, Ludmilla Balbo Zavarez, aluna do curso de MBA em Marketing (MBA USP ESALQ), sob a
orientacdo da Professora Dra. Dayse Maciel de Araujo, estamos convidando-o (a) a participar do
estudo “A comunicacdo na venda de reprodutores Nelore no contexto da pandemia do
Covid-19”. Esta pesquisa tem por objetivo investigar os critérios de compra dos compradores
de bovinos geneticamente superiores da raca Nelore, e como foram impactados pela
comunicacao digital que substituiu os leildes presenciais dos reprodutores na bovinocultura de
corte, nos anos 2020 e 2021. Isso significa que sua participacao nesta pesquisa se dara por meio
de um questionario presencial ou online.

Os riscos em participar desta pesquisa sdo minimos, podendo haver eventual
desconforto ou constrangimento diante de alguma(s) pergunta(s). Para diminuir essa
possibilidade de risco de desconforto ou constrangimento, orientamos que vocé responda
apenas as questfes que se sinta confortavel, podendo, inclusive, deixar de responder a uma
pergunta ou desistir de sua participagdo, sem qualquer prejuizo ou consequéncia.

Os beneficios desta pesquisa consistem em auxiliar a comunidade que trabalha ou
estuda gestdo do marketing por meio do levantamento de dados do mercado e habitos de
consumo.

Lembramos que é um direito seu desistir da participagdo na pesquisa em qualquer
momento e por qualquer razdo, sem qualquer prejuizo. Esclarecemos e garantimos que a sua
identificacao sera mantida em sigilo e os resultados obtidos por meio da pesquisa seréo utilizados
apenas para alcancar os objetivos cientificos expostos acima, incluida sua publicacdo na
literatura especializada.

Em caso de dlvida ou para entender melhor a pesquisa, vocé podera entrar em contato,
em qualquer momento que julgar necessario, com o0s pesquisadores. Contato:
luzavarez@hotmail.com; celular (18) 9-9105-4199.

Ao assinalar a opgao “aceito participar”, a seguir vocé atesta sua anuéncia com esta
pesquisa, declarando que compreendeu seus objetivos, a forma como ela sera realizada e os
beneficios envolvidos, conforme descrigcdo aqui efetuada.

Li e Concordo
() SIM (Aceito participar da pesquisa)
( ) NAO (N&o aceito participar da pesquisa)

Apéndice 2: Roteiro de pesquisa qualitativa (entrevista)

A empresa com nome ficticio “Bulls Three” esta situada no interior do estado de S&o
Paulo, e atua no setor mercadolégico do agronegocio desde 1997, promovendo leilGes
presenciais ou virtuais de animais, principalmente bovinos reprodutores e matrizes de diversas
racas. No ano de 2018, a empresa criou o Portal de Comunicacdo com funcionalidades que
visam o dinamismo e interacdo com parceiros e clientes. O objetivo desta entrevista é
compreender como a comunicacao feita com fotos e videos nos leildes realizados a distancia
alteraram a sua forma de comprar os reprodutores da raca Nelore nos anos 2020 e 2021.
1) Qual raca de reprodutor comprou com mais frequéncia nos dltimos 5 anos?
2) O que analisa ao comprar um reprodutor da raca Nelore?
3) O senhor tem a ajuda de algum técnico para a escolha dos seus reprodutores?
4) Quando comecou a participar de leildes presenciais para comprar um reprodutor? E
quando comecou a participar de leildes transmitidos pela televiséo ou pela internet?
5) Onde fica(m) a(s) sua(s) propriedade(s)?
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6) Quais as vantagens e desvantagens de participar de leildes presenciais?

7) Quais as vantagens e desvantagens de participar de leildes pela televisdo ou pela
internet?

8) Como assiste os leildes de forma remota? Pelo celular, pela televisédo, por computador
de mesa?

9) Por que prefere comprar os reprodutores de forma presencial?

10) Por que prefere comprar os reprodutores de forma remota?

11) Quantos animais reprodutores comprou no ano passado durante a pandemia? A
quantidade foi maior ou menor em 2019 (antes da pandemia)?

12) Tem preferéncia por algum criatério? Qual e por qué?

13) Ja fez compras de reprodutores por impulso? Como se sentiu na hora?

14) Como se sentiu depois? Satisfeito ou arrependido? Por qué?

15) Considera-se uma pessoa que sO faz compras ndo planejadas ou costuma estudar
antes de comprar?

16) Quando terminar a pandemia, na sua opinido, a venda de reprodutores voltara totalmente
ao formato presencial ou continuara cada vez mais de forma remota? Por qué?

17) Como a venda de reprodutores pode melhorar no formato remoto (pela televisdo ou pela
internet)?

Apéndice 3: Roteiro de pesquisa quantitativa (online)

Data: 10 de marco de 2020.

Tema: A comunicacdo na venda de reprodutores Nelore no contexto da pandemia do
Covid-19.

Em primeiro lugar agradeco por participar desta pesquisa.

Sou aluna do MBA USP /Esalq, curso de pés-graduacdo em Marketing e o objetivo desta
entrevista é coletar dados para elaborar a minha Monografia que sera apresentada como um dos
requisitos para obter o certificado de conclusdo do curso.

Seréo feitas perguntas sobre os critérios de compra dos compradores de bovinos da raca Nelore
geneticamente superiores e como foram impactados pela comunicacao digital que substituiu os
leildes presenciais.

As suas informacdes serdo comparadas com a literatura académica e analisadas sob a
supervisdo da Profa. Dra. Dayse Maciel de Araujo (e-mail dmaraujo0O4@gmail.com, telefones
11-3862-0169 / 9-9101-1397) que orientara as analises e a redagéo do relatério final.

A instituicdo garante a privacidade e a protecdo das informagcbes que vocé prestar nessa
pesquisa.

Agradeco o tempo que vocé dedicara para responder as perguntas. Em caso de duvida peco
para me procurar e disponibilizo os seguintes contatos:

Ludmilla Balbo Zavarez. E-mail: luzavarez@hotmail.com Cel: 18 9-9105-4199

Bloco 1: Perfil demogréfico dos entrevistados

1) Qual a suaidade?
[ ]1De 18 a 25 anos.

[ 126 a 35 anos.

[ 136 a50 anos.

[ ]Acima de 50 anos.

2) Qual é o seu género?
[ ] Masculino.

[ ]Feminino.

[ ]Outro.

3) Que escolaridade possui?
[ ] Ensino Fundamental.

[ ]Ensino Médio.

[ ] Ensino Superior.

[ ]Pos-graduacao.
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4) Quanto tempo esté atuando dentro do setor do Agronegé6cio?
[ ]Até5 anos.

[ ]Entre 5e 10 anos.

[ 1De 10 a 20 anos.

[ ]1De 20 a 30 anos.

[ ]Mais de 30 anos.

5) Qual a sua atividade profissional?

6) Qual a origem da sua relagdo com o agronegdcio?

[ ] Por influéncia familiar, aprendi na pratica trabalhando para a familia.

[ ]Por proatividade, aprendi sozinho na prética trabalhando no setor do Agronegadcio.
[ ]Pelo Ensino Superior, cursei faculdade no setor do Agronegdcio.

[ ] Por curso presencial no setor do Agronegdcio.

[ ]Por curso virtual no setor do Agronegécio.

[ ] Outra forma. Qual?

Bloco 2: Caracteristicas de comportamento de compra por fatores culturais e sociais

7) Qual a frequéncia que compra nos leilées?
[ ] Compro uma vez ao més.
[ ] Compro a cada 3 meses.
[ ] Compro a cada 6 meses.
[ ] Compro uma vez no ano.
[ ] Compro uma vez a cada dois anos ou mais.

8) Vocé tem preferéncia por criatérios de genética daraca Nelore no momento dacompra?
Qual (is)?

9) Qual dessas alternativas sobre caracteristicas intrinsecas ao animal vocé considera
mais importante em sua tomada de decisdo no momento da compra?

[ ] Peso, Perimetro Escrotal.

[ ]Avaliacdo Genética.

[ ] Criatério de Origem.

[ ] Genealogia/Pedigree.

[ ] Condicdo Comercial.

[ ] Caracterizacdo Racial.

10) Quais séo os fatores comerciais mais importantes na hora de adquirir um reprodutor?
[ ]Frete grétis.

[ ] Qualidade na entrega dos animais até dentro da porteira da fazenda.

[ ] Parcelamento do pagamento.

[ ] Desconto para pagamento a vista.

[ ] Desconto na compra de maiores quantidades de animais.

[ ]Outro fator. Qual?

11) Na hora de comprar um reprodutor no leildo, vocé verifica o catdlogo, onde estéo
disponiveis as informagdes dos animais?

[ ]Sim, sempre verifico.

[ ]As vezes verifico.

[ ]Vejo somente os caracteres na televisdo no momento do leildo.

[ 1 Né&o olho o catalogo, eu me informo de outra maneira. Como?

12) Como vocé prefere acessar o catdlogo do leildo?

[ ] Baixando-o pelo aplicativo da “Bulls Three”.
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[ ] Baixando-o no site da “Bulls Three”.
[ ] Baixando-o no site do Criador.

[ ] Solicitando-o via WhatsApp.

[ ] Solicitando-o via E-mail.

[ ] Recebendo-o impresso pelo correio.

Bloco 3: Caracteristicas de comportamento de compra pelo fator psicolégico

13) Como vocé foi impactado (a) pela comunicacdo digital que substituiu os leildes
presenciais no periodo da pandemia?

[ ]Fiquei frustrado, prefiro os leildes presenciais

[ 1 No comeco tive dificuldade, mas depois me adaptei

[ ] Nao senti diferenca pois ja comprava de forma remota

[ ] Eu ndo conhecia esse formato, mas hoje € o meu preferido

[ ]Tive outra reagdo. Qual?

14) Qual o sentimento quando vocé recebeu o seu reprodutor na fazenda, quando
comparado com o que foi visto na tela no momento do leildo?

[ ]Fiquei decepcionado, esperava outro animal

[ ]Foiindiferente, igual a comprar presencialmente

[ ]Fiquei contente, o animal superou as minhas expectativas

[ ] Tive outro sentimento. Qual?

15) Na sua opinido, o criatério de origem do reprodutor influencia no valor do mesmo?
[ 1SIm
[ 1Nao

16) Considera-se uma pessoa que s faz compras planejadas e costuma estudar antes de
comprar?

[ 1Sim.

[ 1N&o

17) Ja fez compras de reprodutores por impulso?
[ 1SIm
[ 1Néo

18) Como se sentiu depois de ter realizado uma compra por impulso?
[ ] Satisfeito

[ 1Arrependido

[ 1 Nunca fiz compra por impulso.

19) Quando terminar a pandemia, na sua opinido, a venda de reprodutores sera:
[ ] Totalmente presencial

[ ] Continuara cada vez mais de forma remota

[ ]Sera uma combinagéo presencial e remota

20) Como a venda de reprodutores pode melhorar no formato remoto (pela televisdo ou
pelainternet)?

33



