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RESUMO
As Associacdes de Interesse Privado (AIP’s) sadomuoiluentes em diversos setores,

principalmente dentro do agronegdcio. Este trabaltozura entender a real influéncia das
associacgoes de interesse privado no setor, utiizanAssociacao Brasileira de Criadores de
Cavalo Quarto de Milha (ABQM) como foco em func@oadescimento da raca no Estado de
Séo Paulo. O tema é relevante, uma vez que amoist@as associacdes de interesse privado
e 0 poder de influéncia exercido por elas vém pamdindo no setor equino do estado de Sao
Paulo. A partir do método Delphi, foi possivel detmar os beneficios que um criador

encontra ao entrar em uma associacao de intenegad@no setor de equinos em Sao Paulo.

PALAVRAS-CHAVE: Cavalos, Equinos, Associacao de Interesse PriviBIQM, Delphi.

ABSTRACT
Associations of Private Interest (AIP's) are verfjuential in various sectors, especially in

agribusiness. This work seeks to understand thiem#aence of private interest associations
in the sector, considering the Brazilian Associatad Creators of Quarter Horse (ABQM)
focus due to the growth of the breed in the sth&&o Paulo. The topic is relevant, since the
existence of associations of private interest dwedpower of influence exercised by them are
expanding equine industry in the state of S&o RPdtrdom the Delphi method, it was possible
to determine the benefits that a creator finds wéietering an association of private interest

in the equine industry in S&o Paulo.

KEYWORDS: Horses, Association of Private Interest, ABQM, Delp
1.INTRODUCAO

Organizacgfes sao agrupamentos de pessoas de foiffnada para realizacdo de um
anico objetivo. Elas sdo formadas quando os empossé/ou investidores individuais que
compartilham o mesmo propdsito percebem que aongenu sSdo capazes de exercer um
maior poder de barganha frente aos dewstaiseholderslo setor.

Para Maximiano, uma organizacdo € "uma combinaedestbrcos individuais que
tem por finalidade realizar propositos coletivogr Pneio de uma organizagdo torna-se
possivel perseguir e alcancar objetivos que senaftingiveis para uma pessoa. Uma grande
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empresa ou uma pequena oficina, um laboratério oarpo de bombeiros, um hospital ou
uma escola, sao todos exemplos de organizacOeir{Néano, 1992).

Para Mancur Olson, famoso economista norte-amerjoama organizagédo é “um
grupo de individuos com interesses comuns. As argabes desenvolvem dessa forma acdes
coletivas que buscam maximizar o valor dos seusdafdores e aumentar sua
competitividade” (OLSON, 1999).

De acordo com o estudo realizado por Marco Ant@uoejero, todas as associagdes
de individuos em torno de um objetivo particulasdam “servir de interlocutores com o
governo, com outras organizacbes e a sociedadeeeal” gConejero, 2011) Ou seja, a
associacdo de pessoas € um meio para que, justdsnisa maior relevancia e poder de
barganha frente aos demais stakeholders. Coneggue safirmando que essas associacoes,
através da atividade de lobby, pressionam estabelato das regras do jogo e, assim,
diminuem as disputas entre os agentes e mediaonflgas, monitorando se as agdes de seus
membros estdo em conformidade com as normas egsad@bnejero, 2011).

O setor equino totaliza cerca de oito milhdes deecas no Brasil, somando os
muares (mulas) e asininos (asnos), sendo o maianin® da América Latina e o terceiro
maior rebanho do mundo. Com isso, 0s equinos elguara, em 2013, a 4% do setor bovino,
onde o Brasil possui o0 segundo maior rebanho dalmwom cerca de duzentos milhdes de
cabecgas. Em 2010, o setor equino gerou R$7,3 Billdlém de sustentar 3,2 milhdes de
empregos. Desde provas esportivas, turfe, anineaesstimacdo, comeércio de sémen e feiras
especificas, ha investidores dispostos a pagarepeguortunas para ter o animal que deseja.
Mesmo assim, 0 setor ainda é pequeno quando codwpa@a bovino. O setor bovino
movimenta cerca de R$67 bilh6es (BRASIL, 2013). Gsmmercado cada vez mais disposto
a investir, o setor vem se desenvolvendo e profissizando com o passar do tempo (Brasil,
2011).

Para as analises, foi tomada como referéncia a @Qugato de Milha, que hoje
representa 0 maior rebanho no Brasil, com 395.6&lcs registrados na Associacéo
Brasileira de Criadores de Cavalo Quarto de MilRB@M a, 2013). A raca Arabe, segunda
maior do pais, possui um rebanho registrado emAssaciacdo de cerca de 35.000 cavalos,
menos que 10% do que a ABQM (ABCCA, 2013).

O trabalho buscou identificar os beneficios da @aséo de interesse privado no
setor de equinos e apontar os principais desafi@s ajcriador encontra ao ingressar na

mesma. Assim, além deste primeiro item, o artiga ds/idido em: referencial teorico, em
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que traz uma revisdo de segmentos de equinos, gregwatégicos e cadeia de valor;
metodologia, resultados e discussdes e considerfigaes.

2. REFERENCIAL TEORICO

A revisao tedrica do presente trabalho esta digigioch: segmentos de equinos, grupos
estratégicos e cadeia de valor.
2.1 O segmento de equinos

O cavalo tem sua historia datada hd mais de 5%aslde anos. Um animal que, por
ser grande e forte, ha 5.000 anos passou a sersticad® pelo homem e utilizado como
ferramenta de trabalho e meio de transporte. Desd®, sua utilidade vem se desenvolvendo
junto com as sociedades das quais passou a fater(Pauza, 2010). Ao longo dos séculos, a
funcdo do cavalo na sociedade mudou. De forca matrcavalo hoje pode ser tratado como
objeto de luxo e chega custar centenas de milltlregais. Mesmo o0 setor movimentando
bilhdes anualmente, apenas uma pequena parcetagnoente proxima do campo) participa
e se beneficia desse mercado.

No Brasil, o0 mercado de consumidores de cavalags matsando por uma fase de
transformacao dmindset Ele esta se profissionalizando, deixando de@enas um hobby e
se tornando efetivamente reconhecido como umadatiei econémica. No entanto, algumas
guestbes como a falta de ajuda do governo queardede subsidios estdo atrapalhando a
evolucdo desse processo. Se pegarmos os EUA, deménaa no setor, o governo local é
grande incentivador com subsidios para a comezaglo de quinos, além de investimento
para areas rurais e estruturas que venham a beadds com a criacdo equestres. No Brasil,
0 mesmo tipo de incentivo s6 é dado para fazenuldsds (Entrevistado C).

Com isso, os criadores de cavalos brasileiros gagctiotimizar investimentos para
entrar e se manter no setor, seja para praticategpariacdo ou comercializacdo de animais.
Para possibilitar que os pequenos criadores ingivédtenham contato uns com os outros e
adquiram vantagem competitiva ao negociarem jurftism criadas as organizacdes de
criadores de cavalos. Sua fungédo também € melgani@ar o setor com registros de animais,
leildes (presenciais ou virtuais), conferénciagyvas esportivas entre outras formas de

beneficiar a todos os interessados no setor.
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Para que as organizacdes nao disputassem poderénam entre si e ndo houvesse
confusdo entre elas, foi determinado que cada pagsauiria a sua propria organizacao,
responsavel por defender os seus interesses dymerpecultura daquela raca no pais. Alguns
exemplos de associacdes de criadores de caval@sAssnciacao Brasileira de Criadores de
Cavalo Quarto de Milha (ABQM) - Associagado a sdu@dsda na monografia -, Associacao
Brasileira de Criadores de Cavalo Arabe, AssociaB&asileira de Criadores de Cavalo
Appaloosa, Associacdo Brasileira do Cavalo Pairstsagiacdo Brasileira de Criadores e
Proprietarios de Cavalo de Corrida, e Associacasi®ira dos Criadores de Cavalo da Raca
Mangalarga.

Assim, é relevante pesquisar qual € a real infi@édas associagfes de interesse
privado no setor de cavalos no estado de Sdo Raglml a tendéncia de desenvolvimento
para os proximos anos utilizando a ABQM, a maispamcao de criadores de cavalos, como
referéncia. Para responder a essa pergunta, sayaigedo o tamanho do setor, sua dinamica,
como funcionam suas AIP de criadores e quais oefio#ss oferecidos por elas. Sera
utilizada uma pesquisa do tipo Delphi para umaegédy das expectativas futuras do setor e

de suas associacOes de interesse privado.

2.2 Grupos estratégicos e cadeia de valor

Um grupo estratégico € um conjunto de organizagiesfazem parte da mesma
indUstria, e que adotam estratégias iguais ou $ameels. Para identificar o grupo é
necessario um cruzamento de duas variaveis, perdoituma analise da concorréncia. As
variaveis podem ser grau de especializacdo, cdeaisstribuicdo, diferenciacdo do produto,
preco aplicado, local ou integracdo vertical (Rp26804). Os grupos estratégicos surgem em
geral por um objetivo similar, capacidade paregmtassupostos similares, tempo de entrada
no mercado proximo, e/ou histérias analogas (AkaP®10). Aliado a isso, Nunes (2008)
afirma que os grupos estratégicos permitem umasandbs concorrentes do mesmo setor e
dos clientes, uma analise de posicionamento datégia e os fatores que levam o sucesso de
uma empresa. Além disso, empresas pertencentegsmargrupo estratégico enfrentam as
mesmas oportunidades e ameacas de mercado, alépardeisas impostas no setor (Porter,
2004).

Cadeia de valor é o “conjunto de atividades egedaenente relevantes
desempenhadas pelas empresas que compdem o estler,adextracdo da matéria-prima feita

pelos fornecedores até o uso e consequente destanpeoduto pelo consumidor final”
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(Hansen e Mowen, 2003, p. 56). A partir de um meageedo dessas atividades e o
detalhamento de um fluxograma, é possivel anafisalquais etapas da cadeia a atividade
agrega valor para o0 negdécio e serve ou ndo conte flendiferenciacéo.

Conforme argumentado por Rocha e Borinelli, Pdgarte da premissa, com a qual
se deve concordar, de que as atividades sdo orespilda construcdo de vantagens
competitivas, sendo consumidoras de recursos, ipoiado, e criadoras de valor, por outro”
(Rocha e Borinelli, 2007, p. 145). Portanto, a iseatle cada uma dessas atividades deve
considerar tanto o0 seu custo como as vantagen®rmpemtes de sua excussao, ou seja, “a
analise da cadeia de valor é essencial para dei@rexatamente onde, na cadeia do cliente, 0
valor pode ser aumentado ou os custos reduzidbsings Govindarajan, p. 14, 1997).

Atividades primarias sdo aquelas comuns para t@slasnpresas. Elas representam o
fluxo tradicional que todas as mercadorias devesaguir até alcancarem seus consumidores
finais. Sao elas: Logistica Interna, OperacOes,idtimgq Externa, Marketing e Vendas,
Servigcos (Porter, 1989). J4 as atividades de ap@doaquelas que prestam algum tipo de
suporte para a execucdo das atividades primariless podem estar relacionadas a
infraestrutura da empresa, a gestdo de Recursosamben suas ferramentas e
desenvolvimentos de Tecnologia da Informacéo owsesmde Compras.

Rivalidade entre concorrentes, barreiras a entladaoncorrentes poder de barganha
dos compradores, poder de barganha dos forneceslbeass substitutos representam as cinco
forcas de Porter, teoria criada na década de 197QVijichael Porter com o objetivo de
entender as forcas competitivas que afetam a\attatie de um negdcio (Maximiano, 2006).
Como afirmado por Aaker, “a atratividade de um segm ou mercado, medida pelo retorno
de longo prazo sobre o investimento de uma empngsha depende, em grande parte, dos
cinco fatores que influenciam a lucratividade” (Agk2007, p.77).

Considera-se como rivalidade entre concorrentefivadade e agressividade dos
players(Serra; Torres; Torres, 2004). Segundo Tuleski 9208 intensidade é considerada
guando ha um grande numero de concorrentes; altasdlade dos concorrentes; baixo
crescimento do mercado; altos custos de estoqgaegpe diferenciacdo entre produtos; baixo
custo de troca entre produtos concorrentes; altaseitas de saida, e; altas apostas
estratégicas.

As barreiras a entrada de concorrentes sdo as ra@ale escala; a pequena

diferenciacdo de produtos, o baixo capital necessas baixos custos de troca; o baixo
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controle dos canais de distribuicdo pelas empgsastuam no mercado; a falta de restrices
aos direitos de propriedade intelectual dos prajutopequeno acesso as matérias-primas
pelas empresas ja atuantes no mercado e o fasg@aesubsidios (Tuleski, 2009).

O poder de barganha dos compradores determingadeles em relacéo a baixar os
precos, demandar maior qualidade ou novos servicassando assim aumento da
concorréncia no mercado (Serra, Torres e Torrg®})2@ara Tuleski (2009), os fornecedores
tém poder de barganhar quando: ha alta concentrdeddornecedores em relacédo a
compradores; baixa disponibilidade de produtostgutiss; baixa importancia do comprador
para os fornecedores; alta diferenciacéo de preduservicos dos fornecedores, e; alto custo
de troca do comprador.

Bens substitutos sédo produtos diferentes que aterdmesma necessidade, porém
nao competem com a mesma intensidade, mas saamdsvao mercado, podendo substituir
o produto primario, como o telefone que substituitetegrafo (Aaker, 2007) e sé&o
considerados fortes quando melhoram a competividadeprego; provocam inovagdes

tecnoldgicas; e causam mudancas em custos e qieal(i@ialeski, 2009).

3. METODOLOGIA

O trabalho utilizou a vertente da pesquisa qualdaD método consiste em explicar
um assunto com a exploragcdo deste intensivamemge gheegar a uma conclusdo com a
analise comparativa. Assim permitindo uma visacsrpabfunda e minuciosa sobre 0 assunto
(Lima, 2009, p. 34-37).

O método utilizado foi o Delphi, que consiste erojgtar um cenario a partir da
opinido emitida por especialistas da area (Kaycuf¢o, 1997). O questionario através do
método Delphi apresenta “para cada questdo umaseinlas principais informacdes
conhecidas sobre o assunto e, eventualmente, ebdcéps para o futuro, de forma a
homogeneizar linguagens e facilitar o raciocinidedado para o futuro” (Wright;
Giovinazzo, p.2, 2000). Além disso, é necessar®oajtespondente emita sua opinidao sobre o
porqué da resposta em cada pergunta.

A aplicacdo do método consiste em varias rodadagj@ consiga um cConsenso
entre os especialistas, visando uma prospeccacerdericias futuras do setor (Wright;
Giovinazzo, 2000). Ao término de cada rodada, té f@infeed-backpara consolidar todas as
opinides dos respondentes, e estes terdo de s=meafdos na rodada seguinte a todos o0s
respondentes, porém com as opinides em forma denaato, a fim de “evitar um dominio

psicolégico por parte de alguns especialistas, m@mjaaz6es de personalidade, por deferéncia
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a autoridade ou qualquer outro motivo, de formaranftir que todos participem e oferecam a
sua contribuicdo” (Kayo; Securato, p. 54, 1997).

Assim, o método selecionado foi do tipo Delphi HEeico, ou seja, em que
especialistas respondem a um questionario anonintamem varias rodadas através da
internet (Giovinazzo e Ficshmaan, 2001). O Delphréalizado em Fevereiro de 2014, com
uma amostra de dez especialistas, entre eles @mdweterinarios, especialistas e
competidores, conforme pode ser observado na Figura coleta foi dividida em duas
rodadas. A primeira ocorreu de 10 a 17 de mar¢gp0dd entre os dias 20 a 26 de marco de
2014.

Periodo

fev/14 | Inicio |
| fev/14 || Elaboragdo do questonario e selecdo dos Painelistas |
| mar/14 ” 12 Rodada: Respostas pela Internet I
| mar/14 || Tabulagdo e analise dos questionarios recebidos |

v
| mar/14 ” Sdo necessarias a introdugdo de novas questdes?
I Elaboragdo de novas questdes
J NAO SIM NAO
y

| fev/14 || Elaboragdo de novo questiondrio e disponibilizagdo no site | &

| fev/14 ” 22 Rodada: Respostas pela Internet I
v
| mar/14 || Tabulagdo e analise dos questionarios recebidos |
7
| mar/14 ” A convergéncia das respostas sdo satisfatérias? :
l SIM
| mar/14 ” Conclusdes Gerais I
v
| mar/14 || Relatdrio para os respondentes |
| abr/14 || Relatdrio Final |
FIM

Figura 1: Representacéo grafica do Delphi eletdnic

Fonte:Giovinazzo Fischmann (2001).

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Neste capitulo do trabalho, serdo apresentadossafiados obtidos nas duas rodadas

de pesquisas realizadas com dez pessoas que s&rabadhsetor de equinos.
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4.1 Primeira Rodada

Na primeira e segunda questdes, houve empate.rddréequestéo, que perguntava
guantas pessoas vivem do setor de cavalos em $ém Rauve diferentes opinides, mas as
mais proximas deram o resultado de que em torri®@enil pessoas trabalham no setor. Para
a segunda rodada foi colocada essa resposta, gil@ase todos os respondentes concordam
com esse namero.

Na quarta questdo, a ajuda do governo foi confiamedmo necessaria para o
desenvolvimento do setor, uma vez que, oito dosedézvistados, citaram concordar com
essa afirmagéo. Ainda assim, o grau de relevareoma Empatado em “Muito Importante” e
“Importante”, cada um com quatro pessoas as sel@ctn. Assim, fica claro que com a
resposta dos questionarios, seria necessario uemtimg governamental para um maior
desenvolvimento da area.

Na quinta questédo, metade dos respondentes disgemajuda do governo é nula,
e trés ndo souberam responder 0 quanto do sesmiaravés de incentivos. No comentario
sobre a questdo, a grande maioria respondeu guednacentivos, e que sé houve no ano de
2013 para racas de corrida, devido a lei de ineer#d esporte. Porém, ndo ha um esforco
governamental no setor.

Na sexta questdo, a resposta mais comum dada fgueles EUA consideram o
cavalo como cultura, foi colonizado e desbravadm @ ajuda desses, e além disso é
considerado agropecuario, com incentivos governtigeno setor. No Brasil, o cavalo foi
limitado ao trabalho na fazenda de producéo de,gaglicultura e minerais, e hoje é mais
visto como hobby do que um trabalho profissionahder de empregos e renda. Para chegar
aos EUA, seria necessario mudar a cultura de pemgansobre o cavalo, aumentar 0s
incentivos ao esporte, melhor atendimento médicerwvério, melhores estruturas e a
qualidade em eventos.

Nas questbes sete, oito e nove, que perguntam sobrescimento monetario do
setor de cavalos, em um, cinco e dez anos respe@ivte, apontaram com a maioria
selecionando um crescimento de 1% a 5% no prinaim E tanto em cinco como em dez
anos, o crescimento seria de 5% a 10%.

Na décima, décima-primeira e décima-segunda questdgergunta sobre o
crescimento no nimero de cavalos em Sao Pauloyeneinco e dez anos respectivamente,
metade dos respondentes opinaram por um crescirden® a 10% no primeiro ano. Em
cinco anos as respostas foram bem diversas, gapdraaram de 10% a 20%, dois de 5% a

10%, dois disseram acima de 20%, e dois disserafi¥da 5%. Em dez anos as respostas
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também apresentaram diversidade, com cinco respdadeeima de 20%, trés de 5% a 10%,
um de 10% a 20%, e o outro dizendo de 1% a 5%.

Nas questdes treze, quatorze e quinze, que pevgustdre a geracao de empregos
no setor em um, cinco e dez anos respectivamebtieyeotambém diferentes respostas. Em
um ano, metade respondeu que iria crescer em S¥oatiés até 1%, e dois de 1% a 5%. Em
cinco anos as respostas foram mais heterogéneagjauhouve cinco respostas diferentes,
sendo que as respostas mais escolhidas foram de5P%e de 5% a 10%. Em dez anos, nao
houve uma decisao final na primeira rodada, umaguezas opcdes variavam de 1% a 5%,
5% a 10%, 10% a 20% e acima de 20%. Como nas tréstdps anteriores, houve uma
grande diversidade nas respostas, e assim neeessdd nova rodada de Delphi para
determinar o crescimento na geracédo de empregsstdonos proximos anos.

Na questdo dezesseis, em que perguntava 0 que@F8sArio crescer no ramo de
atuacdo do respondente, houve um maio consens@espsstas “haver mais incentivos
governamentais ao setor”; “melhores eventos”; “mh as linhagens dos animais”;
“maiores informacdes para o conhecimento do publitonelhores cursos para profissionais
do ramo”; e “conscientizacdo dos profissionais de g ajuda dos veterinarios é necessaria”.
Com as respostas obtidas, fica claro que todaseas &ntrevistadas necessitam de alguma
melhoria para prosperarem, porém vale destacarnmanv& a necessidade de incentivos
governamentais na melhoria de eventos, cursos & infarmacdes, ou seja, a busca de um
melhor ambiente e um melhor profissional no setor.

Na questdo dezessete, que pergunta da importaac@iatiores de cavalos a se
unirem a uma associacdo, apresentou as seguistasstas: “o produtor recebe beneficios
financeiros para ajudar na criagdo do cavalo; &tegs e historicos dos animais, que ajudam
na venda do animal’; “receber informacbes do mercattavés de midia especializada,
eventos ou encontros”; e “fomentar a criagcdo deloal. Com essas respostas, esta claro
novamente a busca de beneficios financeiros nani@os pelo governo, que fica a cargo
das associagbes que também funcionam como um icadértodas as informac¢bes dos
animais, como do mercado através de midia, eventescontros.

Na questdo dezoito, a pergunta sobre os benetici@ntrar em uma associacdo de
criadores de cavalos, obteve as seguintes resptdtasontos em registros, eventos, provas,
cursos e seminarios”; “conta com informacfes atadhs do mercado”; e “beneficios na

venda e compra de cavalos. A questéo financeira fomis citada nas respostas, mais uma

783
Desafio Online, Campo Grande, v.2, n.lll, art.3./Bez. 2014www.desafioonline.com.br



784

vez demonstrando a ajuda das associacdes aosresaddeém de fornecer informacdes
atualizadas do mercado.

Na questdo dezenove, que pergunta 0 que uma pabsem ao entrar em uma
associacao de cavalos, obteve as seguintes respgostéores informacdes sobre o mercado”;
“informagdes de como melhorar o seu plantel”; ‘iag&o com outros criadores”; e “controle
de registros e documentos”. A busca de informag¢dasmais citada nessa questdo, porém
vale ressaltar a importancia que a associacdo tnnteracdo de criadores de locais
longinquos, que nédo seria possivel sem ela.

Na questdo vinte, que pergunta quais os benefioiogcidos pela associagcdo, um
criador ndo seria capaz de atingir se ndo fosseciasi®, obteve as seguintes respostas:
“pagaria maiores taxas em transacfes, eventospscors informacdes”; “ndo teria contato
com criadores em outras regides do pais”; e “padsimeter erros irreversiveis”. Além do
ponto financeiro, que ja havia ficado claro nasstfies anteriores, e do contato com outros
criadores, citado na pergunta anterior, uma reapgste vale ressaltar sdo 0s erros
irreversiveis, ja que para entrar no setor equimeeessario um alto investimento. E se o
criador cometer erros no inicio, devido a faltaid®rmacdo do mercado, podera gerar
grandes problemas.

Na questdo vinte e um, que pergunta os desafioasixiacoes de criadores de
cavalos, obteve as seguintes respostas: “a mebnmafde tratar, agradar e ajudar os seus
associados”; e “conseguir caixa para poder reabzaobjetivos propostos”; “administrar o
ego dos criadores”. A resposta de como melhorriratgadar e ajudar os associados foi a
mais respondida, demonstrando que h& ainda foreasethorar os servigos oferecidos pelas
associagfes. Uma resposta interessante citada &ima questdo de ego dos criadores, ja
gue uma boa parte das pessoas que pertencem adeseta ideia de que o seu produto €
melhor do que ele realmente vale.

Na questdo vinte e dois, que pergunta o que asias8es deveriam melhorar nos
proximos anos, obteve as seguintes respostas: 6naele agilizar o acesso a informacéo do
mercado”; “acompanhar o crescimento do mercadewhicao digital”; “profissionalizacéo
das associacoes”; “melhor qualificacdo de jurad@scos de registros”; e “novas formas de
fomentar o setor, como eventos diferenciados”. Estastdo obteve diferentes respostas,
porém todas construtivas para a melhoria ndo s@astsciacdes, como do setor como um

todo, ja que com melhores informagdes, o criaddhona seu plantel.

5.2 Segunda Rodada
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A segunda rodada de entrevistas ocorreu durard@ae£0 a 26 de marco de 2014, e
na primeira questédo, que perguntava o valor de avale Quarto de Milha, o resultado da
segunda rodada de Delphi, diferente da primeiradadobteve a resposta de R$10.000,00 a
R$20.000,00 como a mais selecionada, com seisgess@ de R$20.000,00 a R$50.000,00
gue era empatada com a anterior, obteve apenasedyastas, junto com a resposta acima de
R$50.000,00. Portanto, ficou claro na segunda @dace o valor em média de um bom
cavalo Quarto de Milha é de R$10.000,00 a R$200000,

A segunda questdo, que perguntava o gasto anualggamanter um cavalo, o
resultado da segunda Delphi determinou que é deOB$B0 a R$10.000,00, uma vez que
nove dos entrevistados deram essa resposta, esapardisse até R$5.000,00.

Na terceira questdo, que perguntava quantas pegiseas do setor de cavalos em
Séo Paulo, com a opinido da primeira rodada, asastados afirmaram que o numero é em
torno de 100 mil pessoas que trabalham no set@anPaulo, de forma direta e indireta.

Na quarta questdo, a ajuda do governo foi confiemaaamente como necesséria
para o desenvolvimento do setor, mantendo em aitoneero de pessoas que concordam. No
grau de relevancia, importante obteve cinco respated, muito importante trés, e apenas
dois disseram que é pouco importante. Com isso diaeo que a ajuda do governo é
necessaria e importante para o crescimento da setor

Na quinta questdo, diferente da primeira rodadagdeoapenas metade dos
respondentes disseram que a ajuda do governo gnausegunda rodada a afirmacéo de que a
ajuda é nula fora de oito entrevistados e dois s@teram responder o quanto do setor
crescia através de incentivos. No comentario sabgeiestdo, a grande maioria concordou
com a resposta que foi dada: “N&o ha ajuda do goveo setor, as ragas de corrida
obtiveram no ano de 2013 como na lei de incentv@sporte, ou seja, muito direcionado,
porém o mercado em si ndo recebe nenhum incentbpmgto pelas associacdes.”

Na sexta questdo, como no comentario da pergurtei@n a grande maioria
concordou com a resposta dada: “os EUA consideraavalo como cultura, foi colonizado e
desbravado com a ajuda desses, e, além disso,s@l@@uo agropecuario, com incentivos
governamentais no setor. No Brasil, o cavalo foithdo ao trabalho na fazenda de producéo
de gado, agricultura e minerais. Hoje é mais vistono hobby do que um trabalho

profissional gerador de empregos e renda. Paraacley EUA, seria necessario mudar a
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cultura de pensamento sobre o cavalo, aumentacestivos ao esporte, melhor atendimento
médico veterinario, estruturas e a qualidade emtese

Nas questbes sete, oito e nove, que perguntam sobrescimento monetario do
setor de cavalos, em um, cinco e dez anos respewive, como na primeira rodada,
apontaram com a maioria selecionando um crescinteni® a 5% no primeiro ano, e tanto
em cinco como em dez anos, o0 crescimento seri&ocke £0%.

Na décima, décima primeira e décima segunda questepergunta sobre o
crescimento no numero de cavalos em Sao Paulopgenesinco e dez anos respectivamente,
oito dos respondentes opinaram por um crescimentda 10% no primeiro ano. Em cinco
anos, sete dos respondentes optaram por de 5% adif@e¥énte das mdultiplas respostas da
primeira rodada. Em dez anos, sete dos respondeptasam por de 10% a 20%, muito
diferente da primeira rodada, onde essa resposthtede um voto.

Nas questbes treze, quatorze e quinze, que pevgusbhre a geracao de empregos
no setor em um, cinco e dez anos respectivameatesegunda rodada obteve respostas
diferentes da primeira rodada. Em um ano, seisopssgsponderam que iria crescer em 5% a
10%, e quatro de 1% a 5%, ou seja, 0 crescimemtestar no patamar de até 10%. Em cinco
anos, diferentes das respostas heterogéneas darprimdada, nove respondentes disseram
gue o crescimento seria de 5% a 10%. Em dez amobén diferente da primeira rodada, a
deciséo ficou que o crescimento seria de 5% a j&ke obteve sete respostas.

Nas questOes dissertativas da segunda rodada qbéniDal grande maioria dos
respondentes concorda com as respostas citadasestogario, que também foram as mais
citadas anteriormente na primeira rodada, e emnsalgitasos acrescentaram mais uma
informag&o, como na questao dezessete, onde fs@®@Itado 0 caso da unido familiar como
importancia para um criador entrar em uma assazid€dna questdo vinte e dois que a

melhoria dos study-books foi apontada como nedaggara o futuro das associacoes.

6. CONSIDERACOES FINAIS

A partir do método Delphi, foi possivel determires beneficios que um criador
encontra ao entrar em uma associacao de interegad@no setor de equinos em S&o Paulo.
As associac¢des promovem ao longo do ano, diveksagas e provas que para um associado
possui um custo menor na inscricdo. Além dissa@ungos e seminarios que sao realizados na
propria associacdo ou em espacos terceirizados, pyoemovem novas formas de
conhecimento sobre o setor para criadores, e, canitem anterior, 0 associado possui um

desconto para tais. Tal como citado nas entreyigtasegistros dos animais que determinam
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um histérico do mesmo, permite uma facilidade regoniacdes. O criador que é associado
também possui um desconto para esse. Assim, odass@ossui um beneficio financeiro.

Para conseguir informacfes atualizadas do merecadaassociado conta com uma
revista de tiragem bimestral, com conteddo do ngerazacional e internacional, eventos,
provas, informacfes sobre cursos e seminariosoiituklém de propaganda de servigos
especificos para o setor, conta também com o loémetis informagdes disponiveis nos sites
das associacdes de interesse privado. Para melhosau plantel, o criador deve buscar
diferentes linhagens, e assim tem ter contato cessgas de diferentes regides. Com a
associagdo, um criador pode conseguir fazer umcieegdém pessoas de outras regides, que
dificilmente possuiria contato, com informacdes idieas sobre o animal, ja que na
associacdo ha o controle dos registros, documenfegos dos animais, e fazendo tanto a
compra e a venda pela associacdo, o criador paesgontos nas taxas cobradas pela
associacao na assessoria de compra e venda, teoreigisnimal.

Para conseguir atingir a expectativa de crescimeastoespondentes disseram quais
sdo as melhorias necessarias para o futuro dasiagg®®s de interesse privado no setor de
cavalos. Primeiramente seria melhorar o acessofamacdo do mercado, fornecendo
melhores materiais e em um espaco de tempo mads auma vez que hoje a revista fornecida
pela ABQM é de tiragem bimestral. Uma medida queprimeiro momento pode adiar a
agilidade da revista da ABQM seria a evolucdo digibu seja, fornecer informagdes do
mercado atualizadas através de matérias constamtege da associacdo. Por ultimo, e néo
menos importante, seria uma melhor qualificacdob&é&m dos técnicos de registro das
associagfes, ou seja, a funcdo principal dessase guregistro dos cavalos, precisa ter uma
melhoria dos funcionarios responsaveis.

Um desafio apontado pelos entrevistados € de coetfbomtratar, agradar e ajudar a
todos os associados, sem dar preferéncia apenasaaminoria. Outro desafio, que é
enfrentado pelas associacdes de interesse privadsetdr de equinos, é buscar o maior
namero de associados para conseguir ter uma rermmsequentemente ter caixa para
conseguir realizar todos 0s seus objetivos proppstade o principal de todas elas € fomentar
a suaraca.

Os resultados mostraram que, para 0s entrevistadesior de equinos apresenta
uma perspectiva de crescimento no futuro e as iagd@s apresentam um papel relevante

nesse desenvolvimento.
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