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O mercado de carnes do Brasil mudou. Está cada dia 
mais constante a busca pela valorização e consumo 
dos produtos cárneos, em especial da carne de alta 
qualidade, a chamada carne nobre. A alteração no ce-

nário se explica, segundo especialistas, principalmente em razão 
de grandes marcas do setor terem conseguido atingir a padro-
nização do sistema de produção (raça, grau de sangue, idade, 
grau de acabamento, alimentação). Em outras palavras, com 

a realização de um trabalho sincronizado entre produto-
res, indústria e varejo especial, onde se destacam boas 

e notórias marcas, tornou-se possível oferecer ao 
consumidor aquilo que ele mais valoriza nos dias 

atuais: a rastreabilidade do produto.
Outro fator que explica esta nova reali-

dade mercadológica é o aumento de 8,6% 
observado na renda dos brasileiros nos 
últimos cinco anos, de acordo com le-
vantamento feito pela Assessoria de 
Gestão Estratégica do Ministério da 
Agricultura, Pecuária e Abastecimento 
(Mapa). Em consequência deste cres-
cimento, a população está consumin-
do mais alimentos com maior valor 
agregado, e as carnes ganham gran-
de parcela de preferência na hora da 
compra, juntamente com derivados 
do leite e bebidas.

Por outro lado, expor as diferenças 
entre raças, cortes, produtos e mar-

cas, bem como “ensinar o consumidor 
a consumir” – assim como já é feito 

com produtos clássicos como o café, a 
cerveja e o vinho –, vem sendo a chave 

do sucesso para a indústria da carne atingir 
e aumentar o público consumidor de carnes 

nobres. Porém, investir em informação dentro 
deste nicho de público no Brasil, ainda é um desa-

fi o a ser vencido por muitas empresas.
Recentemente, foram realizados cursos e workshops 

com foco neste segmento. No último mês de novembro, em 
São Paulo, aconteceu, por exemplo, o Workshop BeefPoint “Mar-
cas de Carne”, que reuniu os principais projetos de carne de 
qualidade, restaurantes, marcas de carne bovina e exemplos de 
agregação de valor na pecuária de corte.

Carnes Nobres 
Um mercado em franca expansão, que 
pede preparo, informação e inovação –
desde a produção até o atendimento ao 
público – para manter o altíssimo nível de 
qualidade desejado pela clientela

Paleta de Javali desossada na rede.
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No mesmo mês, a Associação Brasileira de Angus 
promoveu o Curso de Manipulação e Cortes de Car-
nes, no Rio Grande do Sul, ministrado pelo consultor 
empresarial em cortes de carne, Marcelo Bolinha. O 
curso abordou desde noções práticas sobre a rotina 
de um açougueiro dentro de um estabelecimento co-
mercial, até temas técnicos e estratégicos do novo 
mercado da carne, ou seja, o mercado de carnes no-
bres. 

O consultor ensinou aos participantes sobre o pre-
paro dos cortes, a disposição das lojas e o atendi-
mento diferenciado, a fi m de despertar no público-al-
vo a vontade de comprar uma carne diferenciada. O 
curso também abordou como obter a maximização 
dos lucros usando técnicas de desossa que visam à 
redução do desperdício e a oferta de cortes diferen-
ciados, com alto valor agregado. 

Aceitação da carne de javali no Brasil

Há 20 anos no mercado, a Temra é referência no 
Brasil na criação e produção de carne de javali. Mas, 
a diretora comercial da empresa, Maria Tereza Fleury 
de Alvarenga, explica que o grupo trabalha com qua-
tro linhas de produtos.

“A primeira é a do javali, que consideramos ser a 
nossa mais alta nobreza, em razão do controle que 
exercemos desde a produção animal até o desenvol-
vimento dos cortes e processados consagrados pelos 
principais chefes de cozinha do Brasil. As demais li-
nhas são de cordeiro, frango e suíno, que também 
são consideradas da mais alta nobreza em razão da 
criteriosa seleção da matéria-prima, da utilização de 
métodos artesanais, com muita disciplina, o que ga-
rante o controle da qualidade”.

Maria Tereza conta que o interesse neste mercado 
começou quando um dos sócios da Temra, o enge-
nheiro agrônomo André Fleury de Alvarenga, iniciou 
seus estudos em torno da carne bovina e constatou 
que era um segmento muito competitivo, com poucas 
possibilidades para uma empresa de pequeno porte. 

“No entanto, há 20 anos, quando as primeiras ma-
trizes de javali chegaram ao Brasil, ele vislumbrou a 
possibilidade de implementar um projeto com este 
animal. Na ocasião não havia nenhum frigorífi co inte-
ressado no estudo do manejo e no desenvolvimento 
de cortes do javali”, relata.

Até então, a carne de javali era desconhecida pelo 
brasileiro, ao passo que o javali não faz parte da fau-
na brasileira. E a Temra precisou adaptar o animal às 
condições que vivem em seu habitat natural.  “Foram 
muitos erros e acertos nos primeiros cinco anos. A 
alimentação do javali é  composta, basicamente, por 
muito verde, tubérculos e cana de açúcar, o que traz à 
sua carne um sabor especial reconhecido pelos prin-
cipais chefes estrangeiros presentes no Brasil, que 
apreciam e conhecem a carne de caça. Além disso, a 
caça, praticada em alguns países, traz em si os dois 
elementos que fundamentam nosso posicionamento: 
o rústico e a nobreza”. 

Outro aspecto a ser destacado na linha de produ-
ção, de acordo com a diretora comercial da Temra, foi 
a necessidade de desenvolvimento de vários manejos 
nutricionais para os javalis, dependendo da catego-
ria (exemplo: fêmeas secas, fêmeas paridas, fêmeas 
gestantes, machos reprodutores e três fases de die-
tas para os javardos). “A dieta total é composta de 
concentrado como, por exemplo, farelo de soja e mi-
lho, mais núcleo mineral e o ingrediente verde (cana 
de açúcar, capim e diversos tubérculos). Todos estes 
alimentos propiciam que o animal tenha capacidade 
de produção, mantendo a característica rústica e sa-
borosa da sua carne”, detalha Maria Tereza.

A grande sacada da empresa foi fi rmar parceria 
com grandes chefes formadores de opinião para a po-
pulação brasileira, o que só aconteceu, segundo ela, 
depois de muitos anos de estudo, de persistência e de 
incentivo dos chefes. “Estamos extremamente felizes 
por conseguirmos vender tudo o que produzimos. A 
carne de javali se torna ainda mais nobre devido à li-
mitação que temos e que manteremos. Somos procu-
rados por chefes do Brasil todo e priorizamos aqueles 
que estão preocupados em oferecer algo diferenciado 
aos seus clientes”.

O preço da nobreza

Indagada se existem consumidores dispostos a 
pagar mais por carnes consideradas nobres, Maria 
Tereza foi taxativa ao dizer que sim. Ela lembra que 
o mercado de iguarias existe e é crescente e que, por 
conseguinte, como complemento, paladares exigen-
tes buscam compor combinações mais sofi sticadas. 

“Hoje a gastronomia está ganhando espaço jun-
to aos consumidores mais exigentes em termos de 
alimentação. O número de consumidores que procu-
ram cardápios diferenciados e os harmonizam com 

Maria Tereza Fleury de Alvarenga, diretora comercial da Temra.
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vinhos e cervejas especiais aumentou sensivelmen-
te. A Temra vem acompanhando este crescimento, 
principalmente nos últimos dez anos quando o Brasil 
apareceu nos circuitos mundiais de gastronomia”, diz.

A diretora também destaca que o consumidor 
agregou valor à carne de javali quando a empresa co-
locou o produto junto aos chefes consagrados, o que 
abriu portas para apresentar a iguaria em restauran-
tes, depois nas pizzarias e, hoje, na casa das pessoas 
com “paladar exigente”.

Mas, diante de tantas opções e tipos de corte, 
como classifi car se a carne é nobre? A diretora do 
Temra explica: “A nobreza da carne está no desenvol-
vimento de todo o processo. O início da nobreza está 
na escolha da matéria-prima, no estudo dos cortes e 
na excelência industrial, entregando ao consumidor 
o padrão Temra que tem como base os artesãos eu-
ropeus, trazendo o sabor do rústico. Algo oferecido 
apenas aos nobres de paladar”.

Consumo em restaurantes

Se trabalhar com carnes nobres vem sendo, nos 
últimos tempos, a principal ferramenta de fi delização 
de clientes utilizada por restaurantes e churrascarias, 
em contrapartida, oferecer novos produtos – e com 
qualidade elevada – é um dos grandes desafi os en-
frentados por esses estabelecimentos. 

Como comprador de carnes que se enquadram nes-
se segmento mercadológico, o chefe de carnes da Sal e 
Grill Churrascaria, Leandro Aureliano, conta que existe 
uma lacuna no mercado frigorífi co para atender a de-
manda dos clientes. Além de sempre buscar produtos 
que se encaixem nos padrões de qualidade exigidos 
pelos frequentadores do restaurante, ele conta que 
o local procura oferecer atendimento qualifi cado que 
supere as expectativas de quem procura, ao realizar 
refeições fora de casa, sofi sticação em cortes cárneos. 
Segundo ele, outro desafi o a ser vencido e que nem 
sempre é observado por restaurantes e churrascarias.

“Independente da classe social, o público está cada 
vez mais exigente, procura por itens mais sofi sticados, 
por cortes mais elaborados. Neste sentido, é funda-
mental que haja qualidade no produto, bom atendi-
mento e excelência nos serviços prestados, pois com 
certeza o mercado está aquecido”, diz o chefe. 

Ainda segundo ressalta o profi ssional, ter um alto 
conhecimento do público-alvo e inovar sempre na 
apresentação dos diversos cortes de carne bovina são 
pontos importantes para obter sucesso no negócio. 
Isso porque quando se fala em pagar mais para con-
sumir esta proteína animal, “o público procura o con-
junto: quer novidades e se preocupa com o sabor e a 
maciez. Além disso, o tipo de corte e a forma como a 
carne é preparada também fazem uma grande dife-

rença”, explica Aureliano.
O chefe conta que os tipos mais solicitados e apre-

ciados pelos clientes são premiun ribs, ancho, chorizo 
e shoulder steak. “Todos da linha red angus, além, é 
claro, da tradicional picanha”, conta. Localizada na ci-
dade de Piracicaba, interior de São Paulo, a Sal e Grill 
trabalha com todos os tipos de carnes: picanha, alca-
tra, fraldinha, bife ancho, bife de chorizo, costela pre-
miun ou premiun ribis, shoulder steak e steak angus. 
Todas criteriosamente selecionadas pelos melhores fri-
gorífi cos do mundo – fator determinante da qualidade 
premium da Sal e Grill, que também trabalha com cor-
tes nobres argentinos em sua cozinha de alto padrão.

Sobre o público consumidor, Aureliano observa que 
os paladares estão mais críticos, mais seletos e cada 
vez mais exigentes, e que não há um padrão de classe 
defi nido.  “Recebemos clientes tanto da classe A quanto 
da classe B, e todos apreciam. Acho que os cortes no-
bres se tornaram acessíveis e apreciados por muitos”.

Bifes de chourizo
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