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RESISTÊNCIA NO CAMPO E QUALIDADE DE CARNE À MESA
Raças sintéticas Brangus e Braford representam mais da metade dos touros

contabilizados no Top 50 taurino 2022

Thais D’Avila

Inspirado em um levantamento realiza-
do nos Estados Unidos, chamado Seed 
Stock, o Top 100 da Revista AG, rea-

lizado em parceria com a FF Velloso & 
Dimas Rocha Assessoria Agropecuária e 
com a Brasil com Z Zootecnia Tropical, 
chega à sétima edição com o objetivo de 
revelar os maiores vendedores de touros 
do país.  “A cada ano o ranking vai fican-
do mais próximo da realidade do merca-
do por ter maior adesão de vendedores”, 
revela Fernando Velloso, responsável 
pela organização do levantamento quan-
do o assunto é reprodutores taurinos.  Ele 
afirma que como o ranking tem adesão 
voluntária, alguns vendedores importan-
tes podem ficar de fora por motivos di-
versos. “Mesmo assim, ano a ano, vamos 
incluindo novos participantes e elevan-
do a média de animais”, explica. Entre 
os cinco maiores vendedores do Top 50 
Taurinos, dois participaram do ranking 
pela primeira vez.

Com essa “massa crítica” formada pe-
los participantes é possível, segundo Vel-
loso, ter uma amostra do comportamento 
e porte dos vendedores. Em 2022 o Top 

Top 100 - Taurinos

50 Taurinos traz 7.310 touros, contra 
6.600 no levantamento de 2021. Confor-
me a tabela, a venda média no ranking 
anterior era de 132 touros. E neste ciclo 
subiu para 146. “Isso demonstra uma 
boa precisão em relação ao que o levan-
tamento mostra e o que está ocorrendo 
no mercado”, destaca Velloso. O espe-
cialista pontua ainda a diferença existen-
te entre o mercado de reprodutores tauri-
nos e zebuínos, que fica evidente quando 
a média é observada. De acordo com a 
tabela, há um pequeno grupo de vende-
dores de touro europeu (raças puras e 
sintéticas) que supera 300 animais, os 
demais se concentram na média de 150 
touros. “Isso representa que não é um 
vendedor de grande porte no sentido do 
volume de machos ofertados, e isso nada 
tem a ver com o tamanho da fazenda ou 
da operação pecuária, mas é diferente 
do zebuíno onde não é incomum ven-
dedores com 500 a mil animais. É 
uma atividade especializada que 
não se caracteriza pela venda 
de um número tão grande.” 

O levantamento da Revista 

AG e de seus parceiros contabiliza o nú-
mero de reprodutores taurinos vendidos 
em todo o país, conforme informações 
dos próprios participantes. Os pecuaris-
tas respondem perguntas como quantos 
touros vendeu, de quais raças, a forma da 
venda (leilões próprios ou de terceiros, 
ou venda direta) e se participa de pro-
gramas de melhoramento genético. Inte-
gram o ranking as raças Angus, Brangus, 
Hereford, Braford, Charolês, Blonde, 
Canchim, Devon, Limousin, Montana, 
Senepol, Simental e Ultrablack. Brangus 
lidera a lista com 2.314 touros vendidos, 
em segundo lugar vem a Braford, com 
1.693, em terceiro lugar, mas bem pró-
ximo, vem a raça Angus, com 1.581, se-
guidos por Senepol e Montana. 

A grande concentração de 
venda de touros europeus 

ocorre na região Sul. Só 
no Rio Grande do Sul 

está a origem de 
70% do total de 
touros taurinos 
comercializados. 

“Isso é uma carac-

Kaju, da GAP, ressalta que produção de touros atende o produtor comercial
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terística do produto, de onde ele é pro-
duzido, mas se espalha por todo o país, 
seja para monta natural ou para insemi-
nação, já que alguns dos touros vão para 
centrais”, justifica Velloso. E o predo-
mínio das sintéticas Brangus e Braford 
que, juntas, concentram mais da metade 
dos touros contabilizados no ranking, 
deve-se à busca por animais com mais 
adaptação ao ambiente e resistência ao 
carrapato. 

Top 1 - GAP Genética 
Invicta na primeira posição do ran-

king desde a sua criação, a Gap Gené-
tica, de Uruguaiana, no Rio Grande do 
Sul, lidera com folga a venda de repro-
dutores, com 842 animais, sendo dois 
terços da raça Brangus. Angus, Hereford 
e Braford também estão no plantel da 
empresa gaúcha. O diretor comercial da 
empresa João Paulo Schneider, o Kaju, 
destaca a tradição e o olhar estratégico 
da empresa como alguns dos fatores que 
levam a uma trajetória tão consolidada.  
Segundo ele, a cada ano, aumenta o in-
gresso de novos produtores de genética 
no país, em função de tecnologias como 
a IATF ou transferências de embriões. 
Kaju admite que o tempo para se tornar 
um vendedor de genética foi muito en-
curtado, em função destas técnicas e isso 
é uma tendência que já vem sendo obser-
vada há alguns anos.  Segundo ele, isso 
aumenta a concorrência, já que há novos 
produtores disputando mercado, trazen-
do mais opções aos compradores.

“Entretanto, nós também nos bene-
ficiamos destas ferramentas”, explica 
Kaju. O diretor comercial refere-se a 
uma redução no plantel de vacas da Gap 
nos últimos cinco anos, graças à utiliza-
ção de diferentes ferramentas e técnicas 
de reprodução. “Nós tínhamos 7.700 
vacas registradas produzindo. Hoje es-
tamos com 6.500 vacas. Baixamos o 
número, mas a pressão de seleção está 
maior e o número de touros permanece 
na mesma proporção.” E a qualidade da 
genética da Gap é posta à prova nos pró-
prios campos da empresa, que têm 70% 
dos negócios na pecuária comercial, ape-
sar de ser bastante reconhecida pela tra-
dição na venda de reprodutores. “Temos 
o nosso maior ganha-pão e ingresso de 
receita na invernada. Precisamos de mui-
tos touros para a nossa própria reposição. 
E o pessoal do gado comercial nos pede 
um determinado tipo de genética que 
tem mais a ver com produção de carne 
do que com a formação de animais para 

exposições e campeonatos.” Kaju pontua 
que isso é vantagem para eles e também 
para os compradores da Gap. “Estamos 
alinhados com o mercado. Produzimos 
para atender o produtor comercial que 
está vendendo terneiro ou tem o ciclo 
completo e precisa de um touro que vai 
produzir um bom novilho ou uma fêmea 
precoce.” 

Entre cálculos e estratégias para aten-
der a própria demanda e a dos compra-
dores de todo o país, a Gap tem um ativo 
que, conforme Kaju, não tem preço: o 
time. “A equipe formada por um longo 
tempo, as pessoas que hoje trabalham 
por música, trocando um olhar, que sa-
bem o que planejamento está prevendo. 
Estão dia a dia juntas, na chuva, no sol, 
no frio e no calor.” E o diretor comercial 
se preocupa em sinalizar a importâncias 
das pessoas em diferentes áreas da em-
presa. “Desde a cozinheira que prepara 
a refeição para alguém que visite a fa-
zenda, do aramador, que faz com que te-
nhamos como manter a estrutura fabril, 
até o peão, o materneiro, o cabanheiro, o 
capataz, só com um time como o nosso 
é possível ser heptacampeão do ranking 
da Revista AG e obter outras tantas con-
quistas.” A equipe da GAP conta com 
150 funcionários e uma média de 15 
anos de empresa. “Temos pessoas com 
40 anos de casa, e outras que tem filhos 
que já trabalham conosco. E tem também 
os novos, que sentem-se orgulhosos em 
fazer parte da equipe. São da família”, 
alegra-se. 

Top 2 – Grupo Pitangueira
A preocupação com a qualidade não 

é uma novidade no Grupo Pitangueira, 
de Itaqui, também do Rio Grande do 
Sul. Com uma seleção que tem história 
de mais de 35 anos, a família consoli-
dou credibilidade e fidelizou clientes. 
A venda de reprodutores Braford deu à 
empresa o segundo lugar no ranking Top 
100 Taurinos novamente, e o primeiro 
na raça, com folga, ao apresentar 437 
animais, liderança absoluta no levanta-
mento para Braford. Os representantes 
do grupo Pitangueira sempre valorizam 
o destaque que essa chancela dá para a 
empresa. “Dar sequência às conquistas é 
um desafio e um compromisso grande”, 
diz a diretora geral Clarissa Lopes, que 
assumiu os negócios após o falecimento 
do pai, Pedro Monteiro Lopes, em 2020. 
E além de manter, Clarissa e a família 
se orgulham de estar ainda ampliando 
o legado. “A venda permanente para os 
mesmos clientes e para novos acontece 
justamente em função da adaptação dos 
nossos animais. Usamos na nossa pro-
priedade e, por isso mesmo, garantimos 
a qualidade quando vão para um clima 
permanentemente quente.”

O chamado gado Pitangueira, que faz 
tanto sucesso no Centro do país, foi pro-
duzido com base em Nelore Mocho so-
bre vacas Polled Hereford. “Essa mistura 
que dá a consistência e o biotipo direcio-
nado para o Centro-Oeste, que trabalha 
com temperatura alta, tem pelo fino, 
perfil rústico, com fertilidade e que ca-

Clarissa Lopes, ao centro, orgulha-se em dar sequência às conquistas do pai, Pedro Monteiro Lopes
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“Entretanto, nós também nos bene-
ficiamos destas ferramentas”, explica 
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receita na invernada. Precisamos de mui-
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exposições e campeonatos.” Kaju pontua 
que isso é vantagem para eles e também 
para os compradores da Gap. “Estamos 
alinhados com o mercado. Produzimos 
para atender o produtor comercial que 
está vendendo terneiro ou tem o ciclo 
completo e precisa de um touro que vai 
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a refeição para alguém que visite a fa-
zenda, do aramador, que faz com que te-
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da Revista AG e obter outras tantas con-
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150 funcionários e uma média de 15 
anos de empresa. “Temos pessoas com 
40 anos de casa, e outras que tem filhos 
que já trabalham conosco. E tem também 
os novos, que sentem-se orgulhosos em 
fazer parte da equipe. São da família”, 
alegra-se. 

Top 2 – Grupo Pitangueira
A preocupação com a qualidade não 

é uma novidade no Grupo Pitangueira, 
de Itaqui, também do Rio Grande do 
Sul. Com uma seleção que tem história 
de mais de 35 anos, a família consoli-
dou credibilidade e fidelizou clientes. 
A venda de reprodutores Braford deu à 
empresa o segundo lugar no ranking Top 
100 Taurinos novamente, e o primeiro 
na raça, com folga, ao apresentar 437 
animais, liderança absoluta no levanta-
mento para Braford. Os representantes 
do grupo Pitangueira sempre valorizam 
o destaque que essa chancela dá para a 
empresa. “Dar sequência às conquistas é 
um desafio e um compromisso grande”, 
diz a diretora geral Clarissa Lopes, que 
assumiu os negócios após o falecimento 
do pai, Pedro Monteiro Lopes, em 2020. 
E além de manter, Clarissa e a família 
se orgulham de estar ainda ampliando 
o legado. “A venda permanente para os 
mesmos clientes e para novos acontece 
justamente em função da adaptação dos 
nossos animais. Usamos na nossa pro-
priedade e, por isso mesmo, garantimos 
a qualidade quando vão para um clima 
permanentemente quente.”

O chamado gado Pitangueira, que faz 
tanto sucesso no Centro do país, foi pro-
duzido com base em Nelore Mocho so-
bre vacas Polled Hereford. “Essa mistura 
que dá a consistência e o biotipo direcio-
nado para o Centro-Oeste, que trabalha 
com temperatura alta, tem pelo fino, 
perfil rústico, com fertilidade e que ca-

Clarissa Lopes, ao centro, orgulha-se em dar sequência às conquistas do pai, Pedro Monteiro Lopes
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alminha bem atrás da vaca nelore”, explica 

Eduardo Peixoto, médico veterinário e 
diretor da empresa. Embora faça suces-
so no centro do país, a clientela gaúcha 
também é fiel. “Nas regiões onde os 
campos não são tão bons, a rusticidade 
do gado Pitangueira ajuda muito”, expli-
ca Clarissa. 

Foram mais de 400 touros vendidos 
em 2021 e a maior parte por venda direta. 
O canal da empresa no Youtube tornou-
-se uma plataforma rentável e a vitrine 
da cabanha. Hoje, conforme a diretora de 
marketing do Grupo, Marina Lopes Pei-
xoto, mais da metade da comercialização 
dos animais é feita por venda direta e 
tem, no canal virtual, a porta de entrada 
para os compradores terem o primeiro 
contato com a imagem e dados sobre a 
genética do animal. No canal, o interes-
sado encontra informações relacionadas 
à avaliação de carcaça detalhada.  Todos 
os exemplares passam por ultrassom, re-
velando dados como espessura de gordu-
ra e área de olho de lombo.  

Mesmo com a importância da venda 
direta e os bons negócios realizados atra-
vés do canal de vídeos, os leilões conti-
nuam tendo seu brilho. Apesar das edi-
ções exclusivamente virtuais, realizadas 
em 2020 e 2021 por causa da pandemia, 
terem mantido o mesmo sucesso de ven-
das, a retomada dos eventos presenciais 
era um pedido dos clientes. A partir de 
2022 a Pitangueira passa a contar com 
dois leilões por ano. Além do tradicional 
leilão de primavera, entra para o calen-
dário o remate de outono, realizado em 
25 de maio pela primeira vez. “A ideia 
era fazer um evento festivo, mas os com-
pradores foram perguntando se haveria 
venda, e acabamos realizando um rema-
te, que vai entrar para o nosso calendá-
rio”, diz Clarissa. O evento foi pensado 
também para atender à demanda do cen-
tro norte do país e para oferecer reprodu-
tores para a chamada nova pecuária, que 
entra com o gado na resteva da soja. “No 
leilão da primavera, vendemos 80 touros 
e, no novo remate, colocamos a oferta de 
50”, destaca Clarissa. O faturamento to-
tal do novo remate, que ofertou também 
fêmeas e equinos, chegou a quase R$ 2 
milhões. 

Um diferencial da Pitangueira que 
surpreende e agrada os compradores é 
que, por ter a frota própria, os animais 
são entregues pela equipe da fazenda, 
treinada e orientada a garantir que o ani-
mal chegue em boas condições no clien-
te.”Como nós cuidamos bem, queremos 

Valdomiro Poliselli Júnior afirma que trabalho é focado em performance

saber se vai chegar direitinho e também 
para poder dar garantias ao cliente de 
que ele vai receber o animal íntegro. E 
temos tido a sorte de que os animais che-
gam melhor do que eles viram no vídeo”, 
destaca Clarissa. E, junto com o animal, 
o transportador entrega uma carta, com 
uma saudação e recomendações. “É com 
muita alegria e votos de uma parceria du-
radoura que agradecemos por confiar em 
nosso trabalho”, diz o documento, que 
traz ainda sugestões de manejo: “Como 
os reprodutores encontram-se ainda em 
crescimento, sugerimos destinar, a estas 
categorias, áreas com boa disponibili-
dade de forrageiras, água e sombra. In-
formações sobre manejo sanitário, como 
exames, testes e medicamentos utili-
zados, além de sugestões para manejo 
reprodutivo também estão presentes na 
carta. Essas recomendações, conforme, 

Eduardo Peixoto, são para que o compra-
dor obtenha os mesmos resultados alcan-
çados na Pitangueira. “Com o manejo sa-
nitário e nutricional correto, de dois anos 
para cá antecipamos em cinco meses o 
tempo de abate. E isso nós transferimos 
para o cliente que adquire nossos touros, 
são dados que estão embarcados dentro 
da genética”, conclui. 

Top 3 - Cia Azul
A relação da Cia Azul Agropecuária, 

de Uruguaiana, no Rio Grande do Sul, 
com seus clientes, fornecedores e fun-
cionários é um dos ativos que a empresa 
cultiva com cuidado tanto quanto a pe-
cuária tradicional e que está espalhada 
pelo país. Ao receber a notícia do tercei-
ro lugar no Top 100 Taurinos, a diretora 
da empresa, Susana Salvador, afirmou 
que esse tipo de conquista motiva a fa-
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alminha bem atrás da vaca nelore”, explica 

Eduardo Peixoto, médico veterinário e 
diretor da empresa. Embora faça suces-
so no centro do país, a clientela gaúcha 
também é fiel. “Nas regiões onde os 
campos não são tão bons, a rusticidade 
do gado Pitangueira ajuda muito”, expli-
ca Clarissa. 

Foram mais de 400 touros vendidos 
em 2021 e a maior parte por venda direta. 
O canal da empresa no Youtube tornou-
-se uma plataforma rentável e a vitrine 
da cabanha. Hoje, conforme a diretora de 
marketing do Grupo, Marina Lopes Pei-
xoto, mais da metade da comercialização 
dos animais é feita por venda direta e 
tem, no canal virtual, a porta de entrada 
para os compradores terem o primeiro 
contato com a imagem e dados sobre a 
genética do animal. No canal, o interes-
sado encontra informações relacionadas 
à avaliação de carcaça detalhada.  Todos 
os exemplares passam por ultrassom, re-
velando dados como espessura de gordu-
ra e área de olho de lombo.  

Mesmo com a importância da venda 
direta e os bons negócios realizados atra-
vés do canal de vídeos, os leilões conti-
nuam tendo seu brilho. Apesar das edi-
ções exclusivamente virtuais, realizadas 
em 2020 e 2021 por causa da pandemia, 
terem mantido o mesmo sucesso de ven-
das, a retomada dos eventos presenciais 
era um pedido dos clientes. A partir de 
2022 a Pitangueira passa a contar com 
dois leilões por ano. Além do tradicional 
leilão de primavera, entra para o calen-
dário o remate de outono, realizado em 
25 de maio pela primeira vez. “A ideia 
era fazer um evento festivo, mas os com-
pradores foram perguntando se haveria 
venda, e acabamos realizando um rema-
te, que vai entrar para o nosso calendá-
rio”, diz Clarissa. O evento foi pensado 
também para atender à demanda do cen-
tro norte do país e para oferecer reprodu-
tores para a chamada nova pecuária, que 
entra com o gado na resteva da soja. “No 
leilão da primavera, vendemos 80 touros 
e, no novo remate, colocamos a oferta de 
50”, destaca Clarissa. O faturamento to-
tal do novo remate, que ofertou também 
fêmeas e equinos, chegou a quase R$ 2 
milhões. 

Um diferencial da Pitangueira que 
surpreende e agrada os compradores é 
que, por ter a frota própria, os animais 
são entregues pela equipe da fazenda, 
treinada e orientada a garantir que o ani-
mal chegue em boas condições no clien-
te.”Como nós cuidamos bem, queremos 

Valdomiro Poliselli Júnior afirma que trabalho é focado em performance

saber se vai chegar direitinho e também 
para poder dar garantias ao cliente de 
que ele vai receber o animal íntegro. E 
temos tido a sorte de que os animais che-
gam melhor do que eles viram no vídeo”, 
destaca Clarissa. E, junto com o animal, 
o transportador entrega uma carta, com 
uma saudação e recomendações. “É com 
muita alegria e votos de uma parceria du-
radoura que agradecemos por confiar em 
nosso trabalho”, diz o documento, que 
traz ainda sugestões de manejo: “Como 
os reprodutores encontram-se ainda em 
crescimento, sugerimos destinar, a estas 
categorias, áreas com boa disponibili-
dade de forrageiras, água e sombra. In-
formações sobre manejo sanitário, como 
exames, testes e medicamentos utili-
zados, além de sugestões para manejo 
reprodutivo também estão presentes na 
carta. Essas recomendações, conforme, 

Eduardo Peixoto, são para que o compra-
dor obtenha os mesmos resultados alcan-
çados na Pitangueira. “Com o manejo sa-
nitário e nutricional correto, de dois anos 
para cá antecipamos em cinco meses o 
tempo de abate. E isso nós transferimos 
para o cliente que adquire nossos touros, 
são dados que estão embarcados dentro 
da genética”, conclui. 

Top 3 - Cia Azul
A relação da Cia Azul Agropecuária, 

de Uruguaiana, no Rio Grande do Sul, 
com seus clientes, fornecedores e fun-
cionários é um dos ativos que a empresa 
cultiva com cuidado tanto quanto a pe-
cuária tradicional e que está espalhada 
pelo país. Ao receber a notícia do tercei-
ro lugar no Top 100 Taurinos, a diretora 
da empresa, Susana Salvador, afirmou 
que esse tipo de conquista motiva a fa-
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zer melhor o que já é feito com muita 
dedicação. “Nós conseguimos fazer do 
nosso sonho uma realidade: trabalhar em 
família, gerar emprego, crescer e levar a 
genética que a gente acredita para vários 
recantos do Brasil.” O lema da empre-
sa, conforme Susana, é o que procuram 
praticar. “Faça sempre o seu melhor. Isso 
vem, por exemplo, como a constante 
busca por novas tecnologias para ofe-
recer aos clientes ferramentas para que 
eles façam escolhas mais assertivas, com 
mais precisão de reprodutores que aten-
dam os objetivos dos clientes.”

Em 2021, a empresa optou por uma 
nova modalidade para se aproximar dos 
compradores e tornar a relação comer-
cial um momento de troca e confiança. 
“Inauguramos, no ano passado, o nosso 
dia de campo. Um momento para atender 
o comprador, para que ele conheça nos-
so campo, a forma como lidamos com os 
animais e, é claro, toda a qualidade que 
temos a oferecer”, destaca Susana.  Ela 
explica que com o advento dos leilões 
virtuais, potencializados durante a pan-
demia, ficaram temerosos de perder a 
conexão mais próxima com o cliente e o 
dia de campo foi a alternativa encontra-

da, fora dos dias de remate, para interagir 
mais. “O dia de campo entrou no calen-
dário da Cia Azul para ficar”, confirma. 
O evento ocorre alguns dias antes do tra-
dicional leilão da cabanha, em setembro.  
“Trabalhamos com transparência serie-
dade, coração e portas abertas para quem 
quiser acompanhar e saber o que a gente 
faz e como faz.”

E entre as ferramentas utilizadas na 
Cia Azul, a genômica , que possibilita 
identificar animais mais resistentes ao 
carrapato e a ultrassonografia de carcaça, 
para selecionar os exemplares que pro-
duzem carne de maior qualidade. “Essas 
ferramentas aliadas aos programas que 
são a base de todo o trabalho trazem 
maior precisão, acurácia e confiabilidade 
na informação.”

 Top 4 – VPJ Pecuária
É a primeira vez que a VPJ Pecuá-

ria, de Mococa, São Paulo, participa do 
Top 100 e já abocanhou o quarto lugar. 
Localizada em plena bacia leiteira pau-
lista, apostou na pecuária de corte há 30 
anos e consolidou tradição na seleção de 
Angus. Brangus e Ultrablack estão pre-
sentes em outra fazenda, a Xavantina, 

em Nova Crixás, Goiás. Ao todo 1,5 mil 
animais de genética dão suporte para a 
pecuária comercial da VPJ e também são 
comercializados para todo o país. 

Os títulos e chancelas são frequentes 
na empresa, como conta o proprietário 
Valdomiro Poliselli Júnior. “Em 2019, 
2020 e 2021 a VPJ conquistou o recorde 
nacional de valorização de touros Aber-
deen Angus e Brangus no nosso leilão.” 
No ano passado, o touro Angus VPJ Evo-
lution Sure Fire FIV1160 teve cota de 
50% arrematada por R$ 576 mil, o que 
significa uma valorização recorde de R$ 
1,152 milhão. Outro reprodutor da VPJ 
foi escolhido o Elite de Ouro na segun-
da edição da Prova Top Brangus 2021. 
O touro BGN0695 obteve um ganho 
médio diário de 1,558 quilo e terminou 
a prova com 407,2 quilos, sendo que a 
média do lote que participou da prova foi 
de 380,6 quilos ao final. Mesmo com re-
conhecimentos importantes, Valdomiro 
ficou lisonjeado ao receber a notícia de 
estar entre os maiores do Top 100. “Esse 
ranking que tem GAP, Pitangueira e Cia 
Azul, que sãos sinônimos de criação de 
animais britânicos... A gente fica muito 
feliz com esse posicionamento da nossa 

Susana Salvador celebra a transformação de um sonho em realidade
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marca”, comemora. 
Valdomiro afirma que o trabalho da 

propriedade sempre foi muito focado em 
performance, números, DEPS, e de uns 
anos para cá, aumentando o rebanho, ano 
a ano. “E esse posicionamento do ranking 
é um retrato do que estamos fazendo. A 
estratégia da empresa de crescimento do 
rebanho de seleção e da qualidade que a 
gente tem desenvolvido e colocado no 
mercado.” O pecuarista destaca os in-
vestimentos em material genético, com 
a aquisição de embriões americanos das 
três raças, com foco em uma genética de 
qualidade de carne. 

Valdomiro considera a genética o fa-
tor mais representativo na pecuária de 
corte assim como na de leite. Segundo 
ele, os outros quesitos são necessários. 
“Você precisa ter fazenda, confinamen-
to, alimentação, mão de obra, até a raça 
que você escolhe pode ser melhor ou 
pior. Mas é um animal, tem quatro pa-
tas, está comendo e está ganhando peso”, 
brinca. Ele prossegue explicando que o 
que interfere no processo de produção e, 
principalmente neste mercado de carne 
diferenciada, é a genética. “E com ela 
que você consegue ganhar mais desem-

penho, mais qualidade de carne, conse-
gue colocar mais marmoreio - que hoje 
é a vedete no mercado mundial, coloca 
mais área de lombo e mais precocidade.”

O pecuarista projeta que, com o Bra-
sil tendo o maior rebanho no mundo, for-
mado em grande parte por uma raça pura 
(o Nelore) tem muito espaço para cres-
cer nos cruzamentos. “Quando você faz 
um cruzamento de raças com genes que 

nunca se encontraram como é o caso do 
Aberdeen Angus e zebu, você consegue 
a maior heterose nesse cruzamento. A 
gente enxerga no país o maior potencial 
para o negócio de genética europeia.”

Top 5 – Senepol da Grama
A Senepol da Grama, de Pirajuí, São 

Paulo, também participou pela primeira 
vez do levantamento e já chega entre os 
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zer melhor o que já é feito com muita 
dedicação. “Nós conseguimos fazer do 
nosso sonho uma realidade: trabalhar em 
família, gerar emprego, crescer e levar a 
genética que a gente acredita para vários 
recantos do Brasil.” O lema da empre-
sa, conforme Susana, é o que procuram 
praticar. “Faça sempre o seu melhor. Isso 
vem, por exemplo, como a constante 
busca por novas tecnologias para ofe-
recer aos clientes ferramentas para que 
eles façam escolhas mais assertivas, com 
mais precisão de reprodutores que aten-
dam os objetivos dos clientes.”

Em 2021, a empresa optou por uma 
nova modalidade para se aproximar dos 
compradores e tornar a relação comer-
cial um momento de troca e confiança. 
“Inauguramos, no ano passado, o nosso 
dia de campo. Um momento para atender 
o comprador, para que ele conheça nos-
so campo, a forma como lidamos com os 
animais e, é claro, toda a qualidade que 
temos a oferecer”, destaca Susana.  Ela 
explica que com o advento dos leilões 
virtuais, potencializados durante a pan-
demia, ficaram temerosos de perder a 
conexão mais próxima com o cliente e o 
dia de campo foi a alternativa encontra-

da, fora dos dias de remate, para interagir 
mais. “O dia de campo entrou no calen-
dário da Cia Azul para ficar”, confirma. 
O evento ocorre alguns dias antes do tra-
dicional leilão da cabanha, em setembro.  
“Trabalhamos com transparência serie-
dade, coração e portas abertas para quem 
quiser acompanhar e saber o que a gente 
faz e como faz.”

E entre as ferramentas utilizadas na 
Cia Azul, a genômica , que possibilita 
identificar animais mais resistentes ao 
carrapato e a ultrassonografia de carcaça, 
para selecionar os exemplares que pro-
duzem carne de maior qualidade. “Essas 
ferramentas aliadas aos programas que 
são a base de todo o trabalho trazem 
maior precisão, acurácia e confiabilidade 
na informação.”

 Top 4 – VPJ Pecuária
É a primeira vez que a VPJ Pecuá-

ria, de Mococa, São Paulo, participa do 
Top 100 e já abocanhou o quarto lugar. 
Localizada em plena bacia leiteira pau-
lista, apostou na pecuária de corte há 30 
anos e consolidou tradição na seleção de 
Angus. Brangus e Ultrablack estão pre-
sentes em outra fazenda, a Xavantina, 

em Nova Crixás, Goiás. Ao todo 1,5 mil 
animais de genética dão suporte para a 
pecuária comercial da VPJ e também são 
comercializados para todo o país. 

Os títulos e chancelas são frequentes 
na empresa, como conta o proprietário 
Valdomiro Poliselli Júnior. “Em 2019, 
2020 e 2021 a VPJ conquistou o recorde 
nacional de valorização de touros Aber-
deen Angus e Brangus no nosso leilão.” 
No ano passado, o touro Angus VPJ Evo-
lution Sure Fire FIV1160 teve cota de 
50% arrematada por R$ 576 mil, o que 
significa uma valorização recorde de R$ 
1,152 milhão. Outro reprodutor da VPJ 
foi escolhido o Elite de Ouro na segun-
da edição da Prova Top Brangus 2021. 
O touro BGN0695 obteve um ganho 
médio diário de 1,558 quilo e terminou 
a prova com 407,2 quilos, sendo que a 
média do lote que participou da prova foi 
de 380,6 quilos ao final. Mesmo com re-
conhecimentos importantes, Valdomiro 
ficou lisonjeado ao receber a notícia de 
estar entre os maiores do Top 100. “Esse 
ranking que tem GAP, Pitangueira e Cia 
Azul, que sãos sinônimos de criação de 
animais britânicos... A gente fica muito 
feliz com esse posicionamento da nossa 

Susana Salvador celebra a transformação de um sonho em realidade
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marca”, comemora. 
Valdomiro afirma que o trabalho da 

propriedade sempre foi muito focado em 
performance, números, DEPS, e de uns 
anos para cá, aumentando o rebanho, ano 
a ano. “E esse posicionamento do ranking 
é um retrato do que estamos fazendo. A 
estratégia da empresa de crescimento do 
rebanho de seleção e da qualidade que a 
gente tem desenvolvido e colocado no 
mercado.” O pecuarista destaca os in-
vestimentos em material genético, com 
a aquisição de embriões americanos das 
três raças, com foco em uma genética de 
qualidade de carne. 

Valdomiro considera a genética o fa-
tor mais representativo na pecuária de 
corte assim como na de leite. Segundo 
ele, os outros quesitos são necessários. 
“Você precisa ter fazenda, confinamen-
to, alimentação, mão de obra, até a raça 
que você escolhe pode ser melhor ou 
pior. Mas é um animal, tem quatro pa-
tas, está comendo e está ganhando peso”, 
brinca. Ele prossegue explicando que o 
que interfere no processo de produção e, 
principalmente neste mercado de carne 
diferenciada, é a genética. “E com ela 
que você consegue ganhar mais desem-

penho, mais qualidade de carne, conse-
gue colocar mais marmoreio - que hoje 
é a vedete no mercado mundial, coloca 
mais área de lombo e mais precocidade.”

O pecuarista projeta que, com o Bra-
sil tendo o maior rebanho no mundo, for-
mado em grande parte por uma raça pura 
(o Nelore) tem muito espaço para cres-
cer nos cruzamentos. “Quando você faz 
um cruzamento de raças com genes que 

nunca se encontraram como é o caso do 
Aberdeen Angus e zebu, você consegue 
a maior heterose nesse cruzamento. A 
gente enxerga no país o maior potencial 
para o negócio de genética europeia.”

Top 5 – Senepol da Grama
A Senepol da Grama, de Pirajuí, São 

Paulo, também participou pela primeira 
vez do levantamento e já chega entre os 
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primeiros colocados destacando as van-
tagens da raça. A fazenda foi uma das 
primeiras a investir em Senepol no Bra-
sil, ainda em 2000, com a importação de 
embriões da raça. “Meu pai foi o sócio 
número um da associação, sócio-funda-
dor da Associação Brasileira dos Criado-
res de Senepol”, afirma Júnior Fernan-
des, médico veterinário e proprietário da 
Senepol da Grama.

Para ele, ser pioneiro e estar entre os 
grandes vendedores de taurinos do país 
mostra que a lição de casa foi feita. “O 
mercado reconhece nosso trabalho e 
também as virtudes da raça”, aposta Fer-
nandes. Ele destaca as qualidades touro 
Senepol, um taurino que está adaptado 
ao trópico para a efetivação da cobertura 
campo. Junior Fernandes aponta que o 
touro da raça representa a oportunidade 
para os pecuaristas  que querem entrar 
no cruzamento industrial, mas ainda 
não possuem tecnologia suficiente para 
inseminação, estão distantes geografi-
camente, ou não tem mão de obra espe-
cializada. “Aí que o Senepol se encaixa 
perfeitamente, é um incentivo para  esses 

criadores entrarem na pecuá-
ria de ciclo curto, de resulta-
do e altamente produtiva. Ele 
se confirma através da monta 
natural.”

Mesmo com as oscilações 
da pecuária e o aumento dos 
custos registrados em 2021, 
Junior Fernandes não se 
queixa do resultado do ano. 
“Estamos muito satisfeitos 
com os números alcançados 
em reprodutores. O mercado 
vem buscando cada vez mais 
animais que sejam eficientes, 
que tenham mais qualidade e 
marcas consolidadas. O pe-
cuarista não está mais atrás 
daquele sonho. Nós perce-
bemos, a cada leilão, que o 
investidor ele está muito se-
guro do que ele quer.” E, segundo o pe-
cuarista, os compradores querem mais 
do que o básico. “Ter registro definitivo, 
exame andrológico positivo é o míni-
mo. O pecuarista quer animais de car-
caça expressiva, avaliados para eficiên-
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Júnior Fernandes pontua virtudes
do Senepol para cruzamento

cia alimentar, campeão de prova e líder 
de sumário”, justifica. A tradição de 20 
anos do Senepol da Grama faz com que, 
segundo Fernandes, o trabalho garanta 
animais melhoradores e superiores a 
cada geração.
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