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RESUMO 

Este estudo teve como objetivo propor alternativas para estimular o fortalecimento da 

relação entre cooperativas agropecuárias e produtores rurais no estado do Rio Grande do Sul 

(RS). O método de pesquisa envolveu um estudo qualitativo e exploratório, realizado por meio 

de entrevistas individuais em profundidade, com abordagem semiestruturada. A técnica de 

análise de conteúdo foi empregada para a análise e interpretação dos dados. Para tanto, foram 
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analisados os principais motivos que levaram os produtores rurais a se associarem a uma 

cooperativa, bem como os fatores que os mantêm nesta associação ao longo do tempo. 

Compreender estas motivações foi crucial para melhorar a relação e a retenção destes 

membros. Adicionalmente, foi proposta uma análise comparativa das percepções sobre os 

benefícios da associação, considerando tanto a perspectiva das cooperativas quanto dos 

produtores rurais. O estudo também identificou as expectativas e demandas potenciais de 

jovens produtores rurais, representando as novas gerações que estão ingressando nas 

atividades agrícolas. Por fim, o estudo ofereceu orientações concretas para fortalecer as 

relações entre as cooperativas agropecuárias e os produtores rurais no estado. Por meio deste 

estudo, portanto, foi possível contribuir para o fortalecimento e aprimoramento das relações 

existentes entre as cooperativas agropecuárias e os produtores rurais, promovendo um 

ambiente mais sustentável e colaborativo para o desenvolvimento econômico do estado do 

RS.  

Palavras-chave: Cooperativismo; Relacionamento entre parceiros de troca; Trocas 

relacionais; Estratégia; Cooperativas agropecuárias. 

 

  

STRENGTHENING THE EXISTING RELATIONSHIP                               

BETWEEN AGRICULTURAL COOPERATIVES AND RURAL                                 

PRODUCERS IN THE STATE OF RIO GRANDE DO SUL 

 

ABSTRACT 

This study aimed to propose alternatives to stimulate the strengthening of the relationship 

between agricultural cooperatives and rural producers in the state of Rio Grande do Sul (RS). 

The research method adopted involved a qualitative, exploratory study conducted by means 

in-depth individual interviews with a semi-structured approach. The content analysis 

technique was employed for data analysis. For that, the main reasons that led rural producers 

to join a cooperative were analyzed, along with an understanding of the factors that kept 

them in this association over time. Understanding these motivations was crucial for 

improving the relationship and retention of these members. Additionally, a comparative 
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analysis of perceptions regarding the benefits of association was proposed, considering both 

the perspective of cooperatives and rural producers. The study also identified the 

expectations and potential demands of younger rural producers, representing the new 

generations entering agricultural activities. Finally, the study provided concrete guidance to 

strengthen the relationships between agricultural cooperatives and rural producers in the 

state. By means this study, therefore, it was possible to contribute to the strengthening and 

improvement of existing relationships between agricultural cooperatives and rural 

producers, fostering a more sustainable and collaborative environment for the economic 

development of the state of RS. 

Keywords: Cooperativism; Relationship between exchange partners; Relational exchanges; 

Strategy; Agricultural cooperatives. 

 

INTRODUÇÃO 

O estado do Rio Grande do Sul (RS) tem contribuído historicamente de forma 

relevante na produção nacional de alimentos. Em razão de sua substantiva contribuição para 

a produção agropecuária nacional, dirigida ao mercado interno e à exportação, o estado foi 

por muito tempo chamado de Celeiro do Brasil. Neste sentido, o cooperativismo é uma 

característica do exercício agropecuário no estado do RS, especialmente entre os pequenos 

produtores rurais. Aliás, uma parte proeminente dos produtores rurais está estruturada em 

cooperativas (Feix; Leusin Júnior; Agranonik, 2019). 

É importante destacar que as cooperativas agropecuárias são formadas por produtores 

rurais que se unem para obter benefícios, utilizando os próprios recursos produtivos. Tais 

cooperativas desempenham numerosas formas de atuação, tanto no que se refere à obtenção 

e à comercialização de insumos, quanto à industrialização e à comercialização de produtos 

agroindustriais (Feix; Leusin Júnior; Agranonik, 2019; Franken; Cook, 2019). Além disso, 

as cooperativas agropecuárias contribuem para o crescimento econômico e social de seus 

associados. A incorporação dos médios e dos pequenos agricultores em mercados 

centralizados e na agregação de valor à sua produção repercute positivamente em resultados 

econômicos. Além da importância econômica, é fundamental enfatizar a importância social 
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dessas organizações, que em certas regiões e municípios são os únicos meios de organizar e 

comercializar a produção dos agricultores (Iliopoulos; Valentinov, 2017; Martins; Lucato, 

2018; Iliopoulos, 2023).  

As cooperativas têm caráter doutrinário, econômico e social. Estas organizações 

desempenham seu papel social de forma indireta, beneficiando os seus funcionários, com 

iniciativas de capacitação e aperfeiçoamento e com a possibilidade de também vir a se tornar 

cooperados. Quanto à sua atuação no mercado e ao cumprimento de seu papel econômico, 

tais organizações exercem indiretamente seu papel social, beneficiando seus cooperados 

(Marcis et al., 2019). Considerando este interesse, do cooperado em obter certos benefícios ou 

certas vantagens por meio da cooperação, Simioni et al. (2009), ao estudarem a percepção 

do conceito de fidelidade por parte dos dirigentes e cooperados, identificaram algumas 

divergências. Para o cooperado, ser fiel consiste em comprar e vender seus produtos por 

meio da cooperativa. Para os dirigentes, além de adquirir e comercializar produtos, um 

cooperado fiel deve participar ativamente das atividades inerentes à cooperativa e buscar 

defender os interesses da cooperação. Para os dirigentes, a percepção do relacionamento é 

mais abrangente, envolvendo aspectos afetivos e foco nos valores do cooperativismo 

(Grashuis; Cook, 2018; 2019; Deng; Hendrikse; Liang, 2021).  

Infelizmente, muitas cooperativas estão desaparecendo através de aquisições, fusões 

e até mesmo passando por dificuldades, estando em recuperação judicial. Alguns dos 

problemas enfrentados podem estar relacionados aos fatores estruturais relacionados ao 

ambiente de negócios no qual as cooperativas estão inseridas (Getnet; Kefyalew; Berhanu, 

2018; Nilsson, 2022; Iliopoulos, 2023). Neste sentido, quando se analisa a sobrevivência 

econômica das cooperativas, as trocas relacionais entre as cooperativas e os seus associados 

são fundamentais para sua perenidade (Oliveira Junior; Wander, 2021; Nilsson, 2022). 

Atualmente, os associados estão muito mais bem informados, conhecem os seus diretos, 

buscam as melhores soluções técnicas e financeiras para as suas propriedades, e estão mais 

preocupados com a gestão da propriedade. Buscam por confiança no relacionamento e que 

suas necessidades, expectativas ou demandas sejam plenamente atendidas (Grashuis; Cook, 

2019; 2021).  
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O relacionamento entre parceiros de troca se refere à interação e à colaboração 

contínua entre uma organização e outros indivíduos ou organizações com os quais ela realiza 

transações comerciais ao longo do tempo. Estas relações podem envolver clientes, 

fornecedores, distribuidores, revendedores, concorrentes, entre outros stakeholders (grupos 

de interesse) (Grashuis; Cook, 2019). Inclusive, Palmatier, Dant e Grewal (2007) e Shanka 

e Buvik (2019) enfatizam a importância do relacionamento entre parceiros de troca, no 

sentido de gerar benefícios ou ganhos mútuos, em longo prazo, a partir da interação 

cooperativa entre as partes envolvidas, fortalecida pela confiança, pelo compromisso e pela 

cooperação mútua desenvolvida entre eles ao longo do tempo. E isto pode fazer com que as 

organizações obtenham alguma possível fonte de vantagem competitiva (Palmatier et al., 

2013; Sheth, 2017, Klimas; Sachpazidu; Stańczyk, 2023). 

Portanto, o relacionamento entre parceiros de negócio tem papel crucial no 

desempenho de mercado e econômico-financeiro das organizações (Palmatier; Steinhoff, 

2019; Crosno et al., 2021; Steinhoff et al., 2022), permitindo construir relacionamentos 

duradouros e mutuamente benéficos com seus clientes, fornecedores, distribuidores e outros 

potenciais parceiros de negócio (Dietrich et al., 2022). Esta abordagem pode trazer 

benefícios ou ganhos mútuos e até mesmo gerar possíveis vantagens competitivas e contribuir 

para a criação de valor no longo prazo (Palmatier et al., 2008; Shanka; Buvik, 2019).  

As cooperativas se fortalecem quando possuem associados retidos ou fiéis, pois têm 

a garantia de um volume anual de transações, que possibilita a continuidade dos serviços e 

o seu desenvolvimento econômico e financeiro (Grashuis; Cook, 2021). As cooperativas 

precisam estar atentas às necessidades e expectativas dos seus associados, para que ambos 

possam se relacionar, de maneira mais eficiente e duradoura, gerando riqueza para todas as 

partes envolvidas (Grashuis; Franken, 2020). Neste contexto, o problema de pesquisa pode 

ser traduzido pela seguinte questão central de pesquisa: Quais são possíveis alternativas que 

podem estimular o fortalecimento do relacionamento entre cooperativas agropecuárias e 

produtores rurais no estado do Rio Grande do Sul (RS)? 

Por conseguinte, o objetivo geral da pesquisa foi o de propor alternativas para 

estimular o fortalecimento do relacionamento entre cooperativas agropecuárias e produtores 
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rurais no estado do RS. Além disso, foram estabelecidos os seguintes objetivos específicos: 

analisar os principais motivos que influenciaram a decisão dos produtores rurais em se 

associar e em permanecer associados a uma cooperativa, comparar a percepção acerca dos 

benefícios provenientes da associação na perspectiva das cooperativas e dos produtores 

rurais, identificar expectativas e potenciais demandas dos produtores rurais mais jovens (novas 

gerações) em relação às cooperativas e apresentar direcionamentos voltados ao fortalecimento 

do relacionamento existente entre cooperativas agropecuárias e produtores rurais.  

 

FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

 

O COOPERATIVISMO E AS COOPERATIVAS E SEUS BENEFÍCIOS 

O cooperativismo tem suas raízes fundamentadas nos princípios de solidariedade 

mútua e de crescimento coletivo. O surgimento do cooperativismo, como é reconhecido 

atualmente, ocorreu nas primeiras décadas do Século XIX, particularmente na Inglaterra e 

na França (Ajates 2020; Flores, 2020). Neste contexto, Grashuis e Su (2019) consideram que 

as cooperativas são sustentadas pela cooperação, e que cooperar é agir coletivamente com 

os outros, trabalhar de forma conjunta e colaborativa em prol de objetivos compartilhados. 

Além disso, uma cooperativa pode ser entendida como uma associação autônoma de sujeitos 

que se aliaram de forma voluntária para fazer frente às necessidades e às aspirações 

econômicas, sociais e culturais comuns por meio de uma organização (Akahoshi; Binotto, 

2016; Grashuis; Franken, 2020). 

Em alguns casos, as cooperativas criam estruturas produtivas, de distribuição ou de 

outra natureza, complexas, que abrangem várias cadeias produtivas que operam de forma 

interligada (Grashuis; Cook, 2019; Friend et al., 2023). Assim, as cooperativas que atuam 

no setor agropecuário possuem uma presença relevante em todo o país, figurando como 

algumas das maiores entidades na agropecuária brasileira. Elas desempenham duas funções 

essenciais: ampliar escalas de produção e coordenar atividades ao longo das cadeias 

produtivas em que participam (Apparao; Garnevska; Shadbolt, 2019; Flores, 2020). 

Na organização cooperativa, o cooperado tem direito, basicamente, a dois tipos de 

controle: (i) controle residual, em que ele recebe valor por meio das sobras e benefícios 
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gerados pela cooperativa, oriundos de serviços prestados e que correspondem à apropriação 

dos resultados; e (ii) o controle formal, que lhe dá o direito de exercer o controle sobre as 

atividades da própria organização (ou cooperativa) (Boland et al., 2020; Munch; Schmit; 

Severson, 2021).   

À medida que práticas cooperativas se expandem e o espírito associativo é 

incentivado, os produtores têm a capacidade de negociar por preços mais favoráveis e reduzir 

seus custos, resultando no aumento da renda e na adoção de tecnologias mais modernas e 

assertivas. Cabe destacar que, por meio de organizações coletivas, como é o caso das 

cooperativas, problemas tais como a impossibilidade de fornecer seus produtos em uma 

economia de escala e o baixo poder de barganha no mercado podem ser geridos, e mitigados, 

de forma mais eficaz e efetiva (Grashuis; Franken, 2020; Bertelli, 2021). 

Por conseguinte, os ganhos em uma cooperativa podem ter basicamente duas origens: 

(i) ganhos diretos, os quais são resultantes do aumento de receitas ou da redução de custos e 

despesas; e (ii) ganhos indiretos, que ocorrem na melhoria econômica identificada pelo 

desenvolvimento de várias atividades realizadas pela sociedade cooperativa, como, por 

exemplo, assistência técnica e profissional e extensão rural (Iliopoulos; Valentinov, 2017; 

Iliopoulos, 2023). Tanto os ganhos diretos quanto os indiretos trazem benefícios aos 

cooperados, que negociam com a cooperativa, sendo influenciados pela movimentação de 

produtos e/ou de serviços com tal organização ao longo do tempo (Bialoskorski Neto, 2006; 

Iliopoulos; Valentinov, 2017).  

Além dos benefícios econômicos mencionados, os cooperados também desfrutam de 

vantagens específicas proporcionadas pelo sistema cooperativo. Isso inclui o acesso a 

melhores preços, maior poder de negociação e a oportunidade de participar de políticas 

agrícolas específicas como parte dos serviços oferecidos pela cooperativa (Grashuis; Cook, 

2018; 2019). Outro benefício para os cooperados é a distribuição das sobras, que ocorre no 

final do exercício contábil e é proporcional à atividade econômica de cada cooperado. Este 

resultado econômico em caixa é possível quando a cooperativa tem objetivos econômicos e 

de mercado. Estes benefícios complementam os aspectos econômicos da participação dos 
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cooperados nas cooperativas, além dos aspectos sociais, que são alavancados, em boa 

medida, pelo desenvolvimento local gerado (Flores 2020; Munch; Schmit; Severson, 2021).  

 

TROCAS RELACIONAIS: DEFINIÇÃO E ELEMENTOS INTRÍNSECOS 

As trocas relacionais se referem a transações comerciais que não se limitam apenas a 

uma única compra ou venda, mas são parte de um relacionamento contínuo e mutuamente 

benéfico entre uma organização e o cliente. Vão além da simples transação em si e incluem 

a construção de confiança, compromisso, lealdade e colaboração entre as partes envolvidas 

(Elommal; Manita; Chaney, 2018; Watanabe, 2019; Grönroos et al., 2022). É importante 

estabelecer um relacionamento de longo prazo, confiável e cooperativo com os clientes, 

caracterizado pela abertura, preocupação genuína pela entrega de serviços de alta qualidade 

e capacidade de resposta às demandas dos clientes (Watanabe, 2019).  

O período inicial de uma relação de troca é caracterizado por uma elevada incerteza, 

o que faz os parceiros agirem de forma mais desconfiada e cautelosa. Neste período, as relações 

de troca também podem ocorrer em transações relativamente pequenas e menos frequentes ou 

apresentar baixo risco. À medida que os benefícios obtidos com as transações são realizados, 

os parceiros aumentam o volume de suas transações e oferecem maiores benefícios aos 

parceiros (Shanka; Buvik, 2019). Quando uma parte aumenta a recompensa para o outro 

parceiro de negócio, em troca, o destinatário deve retribuir e os benefícios aumentam 

(Steinhoff et al., 2022). Com o tempo, comportamentos recíprocos, incluindo laços sociais, 

permitem que o relacionamento evolua (Georges; Campeão, 2023). 

Construir um relacionamento comercial forte e verdadeiro, portanto, é o verdadeiro 

caminho para se explorar os benefícios que surge do relacionamento com parceiros de 

negócio (Palmatier et al., 2008; Palmatier; Steinhoff, 2019; Shanka; Buvik, 2019). A 

satisfação com o relacionamento é de fundamental importância na compreensão das relações 

de troca e ganhou destaque tanto na literatura teórica quanto empírica (Palmatier et al., 2008; 

Shanka; Buvik, 2019). Com base em tais argumentos, os valores nas trocas relacionais 

podem ser classificados em quatro dimensões: (i) confiança proveniente de relacionamento de 

longo prazo; (ii) preocupação genuína ou empatia com o negócio do cliente; (iii) capacidade 
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de resposta às sugestões ou consultas dos clientes; e (iv) atributos tangíveis dos 

investimentos feitos pela empresa no sentido de fortalecer o relacionamento (Gil-Saura et 

al., 2019; Watanabe, 2019).  

Na perspectiva transacional, há uma interação discreta, isolada no tempo, uma vez 

que as partes envolvidas não se conhecem e não interagem socialmente. A troca relacional 

faz parte de um contexto histórico e social baseado em um conjunto de transações recorrentes, 

durante um período prolongado de tempo, e com uma profundidade no relacionamento entre 

as partes (Elommal; Manita; Chaney, 2018). De uma perspectiva transacional, a satisfação 

reflete um julgamento ou reação emocional a uma transação (Oliver, 2010). De uma 

perspectiva relacional, a satisfação representa uma avaliação global da experiência de 

compra de um produto ou serviço ao longo do tempo (Wichman et al., 2022).  

Ressalta-se que um elevado nível de satisfação significa que as partes envolvidas 

avaliaram positivamente as trocas realizadas (Paulssen et al., 2016) e que a relação e os seus 

respectivos benefícios tendem a persistir ao longo do tempo (Elommal; Manita; Chaney, 

2018). Por isso, os clientes que são sensíveis às abordagens relacionais têm maior 

probabilidade de se envolverem em um relacionamento de longo prazo com uma 

organização (Elommal; Manita; Chaney, 2018; Voss et al., 2019).  

 

O RELACIONAMENTO ENTRE PARCEIROS DE TROCA 

No cenário empresarial, cada vez mais competitivo, os clientes estão se tornando 

mais exigentes e conscientes do valor intrínseco aos produtos e/ou aos serviços, às marcas e 

aos relacionamentos. Sendo assim, as organizações precisam adotar medidas estratégicas e 

competitivas para garantir sua sobrevivência, alcançar um posicionamento de mercado 

sólido, e alguma possível vantagem competitiva sustentável, diferenciação e criação de 

valor. Consoante isso, a prática do marketing de relacionamento e o valor da marca 

representam duas alternativas estratégicas para promover a diferenciação, bem como criar e 

entregar valor para os clientes (Aghaei et al., 2014; Amoako, 2019). 

Nesta direção, a prática do marketing de relacionamento é reconhecida como um 

campo de estudos consolidado no âmbito do marketing, desempenhando um papel relevante na 

condução e evolução das empresas em direção a organizações mais centradas no mercado e, 
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consequentemente, nos clientes (Grönroos, 2017; 2023; Skålen et al., 2022; Wichman et al., 

2022). Enquanto que o marketing tradicional considera a competição como um fator central 

na economia de mercado, o marketing de relacionamento coloca a ênfase na cooperação e 

colaboração entre os parceiros de negócio, sugerindo que as partes envolvidas assumam, de 

forma proativa, a responsabilidade de construir relacionamentos e redes de trabalho 

funcionais, estreitas e sob a perspectiva de longo prazo, visando a obtenção de resultados e 

ganhos mútuos (Sheth, 2017; Grönroos; Helle; Ojasalo, 2022). 

O surgimento do marketing do relacionamento, como campo de estudos, levou a uma 

melhor compreensão e gestão dos relacionamentos com os clientes e demais stakeholders 

(grupos de interesse) (Zhang et al., 2016). Uma mudança do marketing transacional para a 

prática do marketing relacional provocou mudanças permanentes nas práticas de marketing 

das organizações com o mercado em que atuam (Sheth, 2017; Elomal, 2018; Wichman et 

al., 2022). A prática do marketing de relacionamento se concentra na construção, 

desenvolvimento e manutenção de relacionamentos, em uma perspectiva de longo prazo, 

desde que mutuamente benéficos entre uma organização e seus clientes ou demais parceiros 

de negócio (fornecedores, distribuidores,...) (Sheth, 2017; Parvatiyar, 2021; Grönroos; 

Helle; Ojasalo, 2022; Grönroos, 2023). 

Neste horizonte, a retenção de clientes representa um dos propósitos centrais 

associados à prática do marketing de relacionamento. O desafio principal reside em 

identificar os principais clientes e demonstrar a eles o quanto a empresa valoriza a 

preferência que deram a ela, investindo sistematicamente em ações ou iniciativas que 

justifiquem tal relacionamento ao longo do tempo. Trata-se de uma prática que busca criar 

conexões emocionais e de confiança com os clientes, ao invés de apenas realizar transações 

comerciais discretas ou isoladas no tempo. Esta abordagem visa construir, portanto, a 

retenção e, se possível, a lealdade (fidelidade) do cliente, aumentando o valor vitalício do 

cliente para a organização, o que tende a repercutir positivamente em sua participação de 

mercado (market share), volume de negócios (faturamento), lucro e rentabilidade (Gumerus; 

Von Koskull; Kowalkoski, 2017; Grönroos, 2017; 2023).  
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A retenção de clientes está relacionada à manutenção da preferência do cliente por 

determinado fornecedor, resultando, em última instância, na intenção e na efetiva repetição 

de negócios, com tal fornecedor, ao longo do tempo (Foroudi et al., 2018; Nikhashemi et al., 

2020). A retenção de clientes influencia positivamente na longevidade do relacionamento de 

um cliente com certo fornecedor. Mahmoud, Hinson e Adika (2018), inclusive, defendem a 

retenção de clientes como um traço da continuidade declarada dos clientes no seu 

engajamento em um relacionamento comercial com uma organização. 

A literatura também tem destacado que o valor é o resultado mais importante das 

relações comerciais e o objetivo principal de qualquer organização no envolvimento em uma 

relação de troca entre parceiros de negócio (Gil-Saura et al., 2019; Wichman et al., 2022). 

O valor percebido pelo cliente é geralmente conceituado como avaliação global de um 

cliente sobre a utilidade de um relacionamento com um prestador de serviços com base nas 

percepções dos benefícios recebidos e os custos incorridos (Gremler et al., 2019). Além 

disso, o valor está positivamente associado à qualidade do relacionamento (Zeithaml et al., 

2020).  Destaca-se, ainda, a relevância e o impacto da confiança e do compromisso entre os 

parceiros de negócio na melhoria da qualidade dos relacionamentos e em seu potencial 

impacto na retenção e na lealdade de clientes (Palmatier et al., 2006; Huang, 2017; Gremler 

et al., 2019; Nikhashemi et al., 2020).  

O desenvolvimento da confiança é um processo social típico da construção, 

manutenção e fortalecimento de relacionamentos, no qual a confiança não depende apenas 

da experiência de interação direta, mas de outras evidências comportamentais que também 

impactam no relacionamento (Gil-Saura et al., 2019). Estudos confirmam que a confiança é 

o principal determinante da satisfação de clientes no relacionamento com determinada 

organização (Gorton et al., 2015; Shanka; Buvik, 2019). A confiança é um dos construtos 

mais utilizados para explicar os resultados das trocas relacionais e dos relacionamentos com 

parceiros de troca (Morgan; Hunt, 1994; Shanka; Buvik, 2019).  

Vale destacar que a duração (ou longevidade) de um relacionamento entre parceiros 

de negócio se refere ao tempo de existência do relacionamento entre tais parceiros (Palmatier 

et al., 2006). Reflete, então, a quantidade de tempo entre a interação inicial e a última 
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interação entre as partes (Breivik, 2016). A duração do relacionamento fornece aos parceiros 

comerciais informações comportamentais, que tendem a aumentar a confiança e o 

compromisso em relação ao comportamento do outro parceiro e, caso as percepções sejam 

recorrentemente positivas, projetam a continuidade deste relacionamento em uma 

perspectiva de futuro (Palmatier et al., 2006; Shanka; Buvik, 2019). 

 

COMPETITIVIDADE DAS COOPERATIVAS A PARTIR DO RELACIONAMENTO 

COM SEUS ASSOCIADOS 

As cooperativas agropecuárias são constituídas com a finalidade de ajudar os 

produtores rurais a se estabelecerem no mercado, oferecendo uma estrutura que garanta aos 

cooperados maior controle de seus processos produtivos, economias de escala e maior poder 

de penetração e de barganha com o mercado (Valentinov, 2007). Tais organizações se tornaram 

um elo entre os produtores rurais e o setor agropecuário, atuando como uma estrutura de 

coordenação dos atores na cadeia do agronegócio e importantes vias de acesso ao mercado 

consumidor para os produtores rurais (Neves; Castro; Freitas, 2019). 

Para a OCB – Organização das Cooperativas do Brasil, o papel das cooperativas 

agropecuárias é o de receber, armazenar, industrializar e comercializar a produção dos 

cooperados, além de oferecer assistência técnica, educacional e social a eles. Estas 

organizações desempenham papel vital no desenvolvimento da agricultura de muitos países 

ao exercer as funções de comerciantes da produção agrícola dos cooperados (Agbo; 

Rousselière; Salanié, 2015), fornecedores de insumos agrícolas para os cooperados – 

cooperativa agropecuária de fornecimento e de prestadoras de serviços, tais como de 

armazenamento, transporte, industrialização e assistência técnica ou pós-vendas (Arcas-

Lario; Martín-Ugedo; Mínguez-Vera, 2014). As cooperativas agropecuárias exercem tais 

atividades simultaneamente para atender às múltiplas demandas dos seus membros (Bareille; 

Beaugrand; Duvaleix-Tréguer, 2017). 

Essas organizações são criadas para atender às necessidades dos seus cooperados, 

oferecendo todo e qualquer serviço que seja de interesse da sociedade, tal como a venda de 

insumos agropecuários (por grupo de compras ou lojas agropecuárias); recebimento, 

armazenagem e processamento de grãos; assistência técnica e serviços de consultorias e 



 

13 

 

O FORTALECIMENTO DO RELACIONAMENTO EXISTENTE ENTRE COOPERATIVAS 

AGROPECUÁRIAS E PRODUTORES RURAIS NO ESTADO DO RIO GRANDE DO SUL 

 

 

 

 

Revista Desenvolvimento em Questão - Editora Unijuí – ISSN 2237-6453 – Ano 24 – N. 64 – 2026 – e16964 

 

capacitação; de forma a reduzir os custos de produção e aumentar a renda para os 

cooperados. As cooperativas agropecuárias são dependentes de seus cooperados, pois estes 

exercem a função de “donos” e de usuários dos serviços disponibilizados pela cooperativa 

(Verhees; Sergaki; Van Dijk, 2015; Georges; Campeão, 2023). Dessa forma, nas 

cooperativas agropecuárias, dadas as suas características, os membros podem exercer as  

atividades na cooperativa de duas diferentes formas: (i) social, ao participar nas atividades de 

gestão da cooperativa; e (ii) econômica, ao realizar suas transações econômicas com a 

cooperativa (Amoako, 2019; Grashuis; Cook, 2019; Elliott; Olson, 2023). 

Os cooperados participam em conselhos, assembleias e eventos promovidos pela 

cooperativa e opinam sobre suas ações (Grashuis; Cook, 2021). Em seu papel de cliente ou de 

fornecedor, os membros realizam as suas transações comerciais (compra de insumos e venda 

de produtos) com a cooperativa, demonstrando o seu nível de proximidade e mesmo de 

fidelidade (Leite; Padilha; Binotto, 2021). O cooperado ainda pode utilizar outros serviços 

oferecidos pela cooperativa, tais como serviços de assistência técnica e armazenagem de sua 

produção nos silos da cooperativa (Parida; Jena; Pani, 2021). 

Ao longo do tempo, alguns pesquisadores têm identificado baixos índices de  

participação social, bem como uma redução no nível de compromisso econômico dos 

associados com as cooperativas agropecuárias (Verhees; Sergaki; Van Dijk, 2015). Além 

disso, a lealdade dos cooperados ao realizar suas transações comerciais com a cooperativa, 

de uma forma geral, também tem se mostrado frágil (Simioni et al., 2009; Silva; Morello, 

2021). Assim como outros tipos de organizações, as cooperativas agropecuárias estão 

inseridas em um ambiente altamente competitivo no qual elas coexistem e competem com 

empresas não cooperativas do setor agropecuário e, em alguns casos, com empresas 

multinacionais. Dado o seu propósito de atender aos interesses dos cooperados, elas 

dependem que seus cooperados usufruam de seus serviços para sobreviver em longo prazo 

(Boland et al., 2020). Quando os cooperados não utilizam os serviços da cooperativa com 

certa frequência, a cooperativa perde a sua capacidade de atender aos seus interesses e pode 

perder a sua capacidade de fornecer ganhos de economia de escala aos cooperados e, 

consequentemente, a sua competitividade (Georges; Campeão, 2023). 
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A participação econômica dos membros é considerada importante para a viabilidade 

das cooperativas agropecuárias. Aliás, há uma conexão direta entre a lealdade dos seus 

membros e o desempenho da cooperativa. Dessa forma, a participação econômica dos 

membros se torna uma prioridade para as cooperativas agropecuárias, sendo considerado um 

fator crítico de sucesso para o desempenho da cooperativa (Iliopoulos, 2023). 

Um problema enfrentado pelas cooperativas agropecuárias é que, embora tenham 

sido formadas para benefício dos próprios produtores ou cooperados, não se pode confiar na 

garantia do compromisso econômico deles com a cooperativa. Isto ocorre, pois o 

compromisso do membro com a cooperativa é voluntário e não algo obrigatório (Silva; 

Morello, 2021).  Porém, a falta de retenção ou de fidelidade dos cooperados é um grande 

problema, uma vez que afeta negativamente a saúde financeira da cooperativa e sua 

capacidade de fornecer benefícios e vantagens aos seus membros (ROSSÉS et al., 2015). 

A participação dos cooperados na cooperativa pode estar associada ao nível de 

confiança os seus membros. À medida que o nível de confiança dos cooperados com a 

cooperativa aumenta, maior é a sua participação (Nilsson, 2022). Desse modo, a confiança é 

um fator positivamente relacionado ao compromisso e à lealdade dos cooperados com a 

cooperativa (Verhees; Sergaki; Van Dijk, 2015). Assim sendo, a participação dos membros 

em cooperativas agropecuárias, e do seu relacionamento efetivo com estas organizações, é 

vital, especialmente para preservar o controle democrático dos seus membros, atendendo aos 

interesses individuais e coletivos. Nas cooperativas, os membros são agentes centrais, sendo 

os responsáveis por controlar e garantir os recursos econômicos para o seu bom 

funcionamento (Georges; Campeão, 2023). E isto tem a finalidade de tornar as cooperativas 

mais competitivas no mercado com base em maior agregação de valor aos produtos e 

minimização dos custos aos associados (Puusa; Saastamoinen, 2021). 

 

PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS 

Para produzir evidências teórico-empíricas relacionadas ao problema de pesquisa e 

seus respectivos objetivos, foi realizada uma pesquisa de abordagem qualitativa e de caráter 

exploratório (Hennink; Hutter; Bailey, 2020; Hair Jr. et al., 2023). A pesquisa foi 
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operacionalizada a partir da condução de entrevistas individuais em profundidade, realizadas 

em sessão única e de forma presencial, com uma abordagem semiestruturada, tendo em vista 

que foram utilizados Roteiros Básicos de Questões para a condução das entrevistas 

(Brinkmann; Kvale, 2018; Creswell; Creswell, 2018; King; Horrocks; Brooks, 2019; Flick, 

2022), tanto com gestores de cooperativas agropecuárias quanto com cooperados destas 

cooperativas. Os dois Roteiros Básicos de Questões foram validados por três professores 

Doutores, pesquisadores da área de estratégia e de marketing. 

Atualmente, a FECOAGRO/RS – Federação das Cooperativas Agropecuárias do 

Estado do Rio Grande do Sul possui trinta e duas cooperativas filiadas. Para este estudo, 

foram investigadas quatro destas cooperativas, contemplando dois gestores ou dirigentes e 

quatro cooperados, por cooperativa. Foram convidadas a participar as cooperativas que 

possuem negócios voltados à comercialização de grãos e à venda de insumos agrícolas e 

para produção animal. Ao todo, foram entrevistados vinte e sete indivíduos, aumentando-se 

o escopo da pesquisa. As cooperativas agropecuárias e os entrevistados foram denominadas 

por codinomes, não os identificando para que se preservasse o seu total anonimato, evitando 

possíveis vieses no processo de coleta, análise e interpretação dos dados (Brinkmann; Kvale, 

2018; King; Horrocks; Brooks, 2019; Flick, 2022). Tendo a percepção de que nas últimas duas 

ou três entrevistas realizadas, houve saturação nos dados (Hair Jr. et al., 2023), entende-se 

que a coleta de dados gerou evidências empíricas suficientes. 

Ao todo foram realizadas vinte e sete entrevistas, sendo nove com dirigentes de 

Cooperativas Agropecuárias e dezoito com cooperados. Para os dirigentes, as entrevistas 

foram realizadas com profissionais que ocupam as funções de Presidente, Vice-Presidente, 

Superintendente e Gerente. Para os 18 cooperados entrevistados, nove deles são da atual 

geração e outros nove da nova geração. As entrevistas foram realizadas no período de 

02/04/2024 a 19/09/2024 e tiveram duração mínima de 17 minutos e máxima de 59 minutos, 

com uma duração média de 37 minutos. 

Para aprimorar a coleta de dados, o grupo de cooperados foi dividido em dois 

subgrupos, com base na variável da idade média dos participantes. O primeiro subgrupo, 

denominado Atual Geração, é composto por cooperados com mais de 45 anos, enquanto que 



 

16 

 

O FORTALECIMENTO DO RELACIONAMENTO EXISTENTE ENTRE COOPERATIVAS 

AGROPECUÁRIAS E PRODUTORES RURAIS NO ESTADO DO RIO GRANDE DO SUL 

 

 

 

 

Revista Desenvolvimento em Questão - Editora Unijuí – ISSN 2237-6453 – Ano 24 – N. 64 – 2026 – e16964 

 

o segundo grupo foi denominado Nova Geração, o qual abrange cooperados com até 44 anos. 

Esta divisão foi realizada com o intuito de captar perspectivas diferenciadas entre as duas 

gerações, evoluindo para uma análise mais precisa e diversificada das experiências, 

expectativas e percepções dos cooperados em relação às cooperativas. O perfil dos dirigentes 

de cooperativas entrevistados é apresentado no Quadro 1.     

 

Quadro 1 – Perfil dos dirigentes de cooperativas entrevistados 

Entrevistados Sexo 
Idade 

(anos) 
Escolaridade Cargo 

Trabalha na 

Cooperativa 

Desde (ano) 

Duração 

D1 Masculino 77 
Ensino médio 

completo 
Presidente 2009 49 min. 

D2 Masculino 41 
Ensino superior 

completo 
Vice-presidente 2018 59 min. 

D3 Masculino 73 
Ensino superior 

completo 
Presidente 1976 32 min. 

D4 Masculino 67 
Ensino superior 

completo 
Vice-presidente 1990 66 min. 

D5 Masculino 38 
Pós-graduação 

(Especialização) 

Gerente 

Comercial 
2007 37 min. 

D6 Masculino 65 
Pós-graduação 

(Especialização) 
Presidente 1995 51 min. 

D7 Masculino 59 
Pós-graduação 

(Especialização) 
Vice-presidente 1988 43 min. 

D8 Masculino 74 
Ensino médio 

completo 
Presidente 1991 18 min. 

D9 Masculino 49 
Pós-graduação 

(Especialização) 
Superintendente 2001 32 min. 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 

 

A análise do perfil dos dirigentes revela um conjunto de características importantes 

para a compreensão das pessoas que ocupam posições de liderança nas cooperativas. São 

somente homens, com um total de nove entrevistados do sexo masculino. A faixa etária é 

variada, com uma idade média de 60 anos, sendo o mais jovem com 38 anos e o mais maduro 

com 77 anos. Em termos de escolaridade, a maioria dos dirigentes possui uma boa formação. 

Quatro deles possuem pós-graduação (em nível de especialização), enquanto três concluíram 

o ensino superior. Somente dois deles possuem apenas o ensino médio completo. Os cargos 

ocupados pelos dirigentes pesquisados se concentram nas funções de Presidente e Vice-
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presidente, com quatro deles ocupando o cargo de Presidente e três atuando como Vice-

presidentes de suas cooperativas. 

No que diz respeito à experiência dos dirigentes nas cooperativas, o ano médio de 

início de suas atividades na organização é 1997, com o mais antigo tendo começado em 1976 

e o mais recente em 2018. Este dado aponta para uma trajetória longa de atuação na 

cooperativa, acumulando décadas de experiência, o que pode influenciar positivamente na 

estabilidade e continuidade das práticas de gestão.  

No Quadro 2 é apresentado o perfil dos cooperados entrevistados, classificados como 

Atual Geração. O perfil dos cooperados da Atual Geração revela uma predominância 

masculina (homens), com apenas uma mulher entre os nove entrevistados. A faixa etária 

varia de 48 a 69 anos, com idade média de 58 anos. Este grupo tem uma longa trajetória com 

as cooperativas, iniciando suas atividades entre 1980 e 2005, refletindo uma relação de 

permanência e, até mesmo, de fidelidade e ampla experiência com o cooperativismo. Tais 

cooperados possuem, em média, de 25 a 30 anos de relacionamento com a cooperativa. 

Todos eles comercializam insumos agrícolas e grãos, com alguns deles também atuando na 

venda de peças agrícolas e, em um caso, na pecuária de corte. 
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Quadro 2– Perfil dos cooperados entrevistados – atual geração 

Entrevistados Sexo  
Idade 

(anos) 

Produtos e/ou Serviços 

Comercializados 

Associado à 

Cooperativa 

Desde (ano) 

Duração 

AG1 Feminino 48 Insumos agrícolas, peças e grãos 2000 33 min. 

AG2 Masculino 53 
Insumos agrícolas, pecuária                     

de corte, peças e grãos 
1993 45 min. 

AG3 Masculino 68 Insumos agrícolas e grãos 1980 26 min. 

AG4 Masculino 53 Insumos agrícolas e grãos 1989 32 min. 

AG5 Masculino 65 Insumos agrícolas, peças e grãos 1995 43 min. 

AG6 Masculino 69 Insumos agrícolas e grãos 2000 33 min. 

AG7 Masculino 65 Insumos agrícolas e grãos 2004 15 min. 

AG8 Masculino 48 Insumos agrícolas e grãos 2005 25 min. 

AG9 Masculino 55 Insumos agrícolas e grãos 1991 32 min. 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 

 

No Quadro 3, por sua vez, é apresentado o perfil dos cooperados entrevistados e 

classificados como a Nova Geração: 

 

Quadro 3 – Perfil dos cooperados entrevistados – nova geração 

Entrevistados Sexo 
Idade 

(Anos) 

Produtos e/ou Serviços 

Comercializados 

Associado à 

Cooperativa 

Desde (ano) 

Duração 

NG1 Masculino 33 Insumos agrícolas, peças e grãos 2015 45 min. 

NG2 Masculino 43 Insumos agrícolas e grãos 2000 42 min. 

NG3 Masculino 31 Insumos agrícolas, peças e grãos 2008 38 min. 

NG4 Masculino 19 Insumos agrícolas, peças e grãos 2020 35 min. 

NG5 Feminino 44 Insumos agrícolas, peças e grãos 2010 29 min. 

NG6 Masculino 34 Insumos agrícolas e grãos 2013 35 min. 

NG7 Masculino 27 Insumos agrícolas e grãos 2015 28 min. 

NG8 Masculino 33 Insumos agrícolas e grãos 2021 36 min. 

NG9 Masculino 28 Insumos agrícolas e grãos 2021 28 min. 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 
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Em relação ao sexo dos entrevistados, assim como na geração anterior (Atual Geração), 

há uma predominância masculina (homens), com apenas uma mulher dentre os nove 

entrevistados. A faixa etária varia de 19 a 44 anos, com idade média de 32 anos, destacando-

se uma maior presença de cooperados mais jovens, com idades abaixo de 35 anos (sete 

entrevistados). O tempo de relacionamento com as cooperativas é relativamente recente, com 

ingressos (ou associações) que variam de 2000 a 2021, refletindo uma integração mais 

recente desta geração ao setor cooperativista. Os produtos e serviços comercializados são 

insumos agrícolas e grãos, com alguns deles também atuando na venda de peças agrícolas.  

Com o intuito de facilitar o processo de análise e interpretação dos dados coletados, 

todas as entrevistas foram gravadas em meio eletrônico e transcritas (Brinkmann; Kvale, 

2018; Creswell; Creswell, 2018; King; Horrocks; Brooks, 2019; Flick, 2022).  

Para a validação dos direcionamentos propostos, foi adotado o procedimento de 

triangulação de dados (Hair Jr. et al., 2023), ao cotejar o referencial teórico abordado, os 

dados empíricos coletados, com base na interpretação dos pesquisadores e as suas respectivas 

proposições, e a apresentação e validação destes direcionamentos a dois gestores (dirigentes) 

de cooperativas agropecuárias e dois cooperados, anteriormente entrevistados, além de dois 

professores Doutores pesquisadores na área de marketing estratégico e marketing de 

relacionamento, momentos estes que permitiram refinamentos e a validação dos 

direcionamentos propostos que são apresentados ao final da pesquisa. 

Quanto ao processo de análise dos dados, o mesmo foi realizado a partir do método 

de análise de conteúdo. Para a realização do processo de análise de conteúdo foram 

empregados os procedimentos recomendados na literatura. Os procedimentos, então, 

incluíram a triagem, a seleção e a preparação dos dados coletados, a transformação do 

conteúdo em categorias de análise, a classificação destas categorias de análise e, por fim, a 

interpretação dos respectivos dados coletados (Bardin, 2016; Creswell; Creswell, 2018; 

Gibbs, 2018; Flick, 2022). 

As categorias e subcategorias de análise foram previamente definidas (Bardin, 2016; 

Gibbs, 2018), as quais estão intimamente relacionadas aos objetivos específicos da pesquisa. 
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Por conseguinte, foram consideradas as seguintes categorias de análise:             (i) principais 

motivos que influenciaram a decisão dos produtores rurais em se associar e em permanecer 

associados a uma cooperativa; (ii) percepção acerca dos benefícios provenientes da 

associação na perspectiva das cooperativas e dos produtores rurais;  (iii) expectativas e 

potenciais demandas dos produtores rurais mais jovens (novas gerações) em relação às 

cooperativas, categoria esta que foi subdividida em duas subcategorias, ou seja:             (iiia) 

expectativas e (iiib) potenciais demandas; e (iv) direcionamentos propostos. Para a análise 

dos dados, foi utilizado o software NVivo® (Jackson; Bazeley, 2019).  

Em convergência aos critérios éticos de pesquisa (Hair Jr. et al., 2023), todos os 

participantes (entrevistados) assinaram um TCLE – Termo de Consentimento Livre e 

Esclarecido. Este documento apresentou os objetivos geral e específicos da pesquisa e 

demais informações necessárias. A partir dele, foi solicitada e formalizada a autorização 

expressa dos entrevistados para gravação de áudio e posterior transcrição dos conteúdos, 

bem como da utilização dos dados e da possível publicação dos respectivos resultados, 

respeitando o seu anonimato e das cooperativas agropecuárias participantes da pesquisa.  

 

RESULTADOS DA PESQUISA 

 

Na sequência são apresentados os resultados da pesquisa: 

 

MOTIVOS QUE INFLUENCIARAM A DECISÃO DOS PRODUTORES RURAIS EM SE 

ASSOCIAR E EM PERMANECER ASSOCIADOS A UMA COOPERATIVA  

O relacionamento entre cooperativas e produtores rurais é sustentado por uma série 

de fatores que vão além da simples oferta de produtos e serviços. A decisão de se associar e 

permanecer em uma cooperativa envolve a percepção de benefícios específicos, tais como a 

confiança no sistema cooperativista, suporte técnico oferecido e retorno financeiro gerado 

nesta parceria. No Quadro 4, são apresentados os principais motivos que influenciam os 

produtores rurais a buscar e manter sua associação junto às suas respectivas cooperativas.  
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Quadro 4 – Principais motivos identificados 

Principais Motivos Identificados Dirigentes 
Produtores Rurais: 

Atual Geração 

Produtores Rurais: 

Nova Geração 

Confiança e segurança  
D1, D2, D3, D4, 

D5, D7, D8 e D9 

AG1, AG2, AG3, 

AG4, AG5,                 

AG6 e AG8 

NG1, NG2, NG3, 

NG6, NG7,                  

NG8 e NG9 

Assistência técnica  
D1, D2, D3, D5, 

D6, D7 e D9 

AG3, AG4, AG6,                  

AG7 e AG9 
NG1, NG5 e NG9 

Retorno financeiro 
D1, D2, D4, D5, 

D6, D7 e D9 

AG2, AG4, AG5,        

AG8 e AG9 

NG4, NG6,                      

NG8 e NG9 

Histórico familiar e tradição D6, D7e D9 
AG3, AG4, AG5, 

AG6, AG7 e AG8 

NG1, NG2, NG4, 

NG5 e NG8 

Relacionamento cooperativa-cooperado D2, D7e D8 AG1, AG3 e AG9 
NG1, NG2, NG3, 

NG4, NG5 e NG6 

Acesso à inovação tecnológica D2 - NG2, NG3 e NG4 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 

 

BENEFÍCIOS PROVENIENTES DA ASSOCIAÇÃO NA PERSPECTIVA DAS 

COOPERATIVAS E DOS PRODUTORES RURAIS 

Tão importante quanto compreender os motivos que resultam na manutenção dos 

cooperados é entender os benefícios percebidos, provenientes da associação na perspectiva 

das cooperativas e dos produtores rurais. Ao identificar estes benefícios, é possível fortalecer 

os aspectos positivos, que contribuem para a retenção e, se possível, para a lealdade dos 

produtores rurais em relação às cooperativas. Assim sendo, no Quadro 5, são apresentados 

os principais benefícios provenientes da associação na perspectiva das cooperativas e dos 

produtores rurais a partir das entrevistas realizadas, percebendo-se convergências nas 

percepções dos públicos pesquisados. 
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Quadro 5 – Principais benefícios identificados 

Principais Benefícios Identificados  Dirigentes 
Produtores: 

Atual Geração 

Produtores:     

Nova Geração 

Assistência técnica de alta qualidade 

D1, D2, D3,               

D4, D5, D6,              

D7, D8 e D9 

AG3, AG4, AG5, 

AG6, AG7,             

AG8 e AG9 

NG1, NG3, NG4, 

NG5 e NG9 

Segurança (comercialização de grãos e 

compra de insumos) 

D1, D4, D5,               

D6 e D7 

AG1, AG2, AG4, 

AG5, AG6 e AG8 

NG2, NG5, NG6, 

NG8 e NG9 

Relacionamento próximo e personalizado D2, D4 e D7 AG3 e AG9 
NG1, NG2,              

NG3 e NG5 

Credibilidade e confiança da cooperativa 
D3, D6,                   

D8 e D9 
AG2 e AG6 NG6, NG7 e NG8 

Acesso a novas tecnologias e inovação 
D2, D4, D5,        

D6 e D7 
AG5 e AG6 NG1 e NG4 

Retorno financeiro e distribuição de sobras 
D1, D2, D3,                 

D6, D8 e D9 
AG3, AG4 e AG5 NG4 e NG7 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 

 

EXPECTATIVAS E POTENCIAIS DEMANDAS DOS PRODUTORES RURAIS MAIS 

JOVENS (NOVA GERAÇÃO) EM RELAÇÃO ÀS COOPERATIVAS 

Com o passar das gerações, as cooperativas enfrentam o desafio de adaptar seus 

serviços e estruturas para atender às novas demandas de um setor em constante transformação. 

As novas gerações de produtores rurais, muitas vezes sucessoras de um legado 

cooperativista, trazem consigo expectativas diferentes das gerações anteriores, exigindo 

maior inovação, agilidade e personalização nos serviços oferecidos. A seguir, no Quadro 6, 

são apresentadas as expectativas e potenciais demandas destes jovens cooperados. 
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Quadro 6 – Principais expectativas e demandas identificadas 

Principais Expectativas e Demandas 

Identificadas 
Produtores Rurais da Nova Geração 

Capacitação técnica e educação continuada NG1, NG3, NG4, NG5, NG6, NG7 e NG9 

Retorno financeiro rápido NG2, NG5, NG6, NG7, NG8 e NG9 

Soluções personalizadas e ágeis NG1, NG2, NG3, NG4 e NG9 

Inovação tecnológica NG2, NG3, NG4 e NG9 

Flexibilidade nas negociações NG2, NG6, NG8 e NG9 

Apoio para implementação de tecnologias NG1, NG4 e NG7 

Digitalização dos serviços NG2, NG3, NG4 e NG5 

Maior transparência nos processos NG4, NG5 e NG6 

Fonte: Dados provenientes da pesquisa. 

 

DIRECIONAMENTOS PROPOSTOS 

Com base nos principais motivos, benefícios e expectativas dos produtores rurais 

identificados na pesquisa, articulados com o referencial teórico utilizado no desenvolvimento 

do estudo, são apresentadas, a seguir, na Figura 1, as cinco dimensões estratégicas voltadas 

ao fortalecimento do relacionamento entre cooperativas agropecuárias e produtores rurais. 

Este agrupamento foi elaborado considerando temas recorrentes nas respostas dos dirigentes 

e produtores rurais e suas expectativas em relação ao papel da cooperativa, permitindo 

organizar os direcionamentos de forma coesa. As dimensões definidas são: Cooperativismo 

e Sucessão Familiar (uma dimensão central), Confiança e Transparência, Benefícios 

Econômicos, Inovação, Adoção Tecnológica e Soluções Personalizadas e Suporte Técnico 

e Capacitação, as quais refletem as áreas prioritárias mapeadas para potencializar o 

fortalecimento do relacionamento entre as cooperativas agropecuárias e os produtores rurais. 
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Figura 1 – Cinco dimensões estratégicas voltadas ao fortalecimento do relacionamento entre 

cooperativas agropecuárias e produtores rurais 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Elaborada pelos autores. 

 

Essas dimensões, interligadas e complementares entre si, e são relevantes para 

consolidar o cooperativismo como estratégia sustentável e competitiva. Para facilitar a 

compreensão dos direcionamentos propostos, os mesmos foram elaborados para cada uma 

das dimensões identificadas, conforme apresentados no Quadro 7:  

 

Quadro 7 – Direcionamentos propostos 

Dimensões Direcionamentos Propostos 

Cooperativismo 

e 

Sucessão 

Familiar 

1. Ampliação da divulgação dos benefícios do cooperativismo: investir em campanhas 

de comunicação robustas que mostrem claramente os benefícios do modelo 

cooperativista. Isto pode incluir a realização de eventos, palestras e workshops, o uso 

de redes sociais e mídias digitais para compartilhar histórias de sucesso de cooperados, 

e a criação de materiais informativos que expliquem como as cooperativas contribuem 

para a segurança financeira, o acesso a melhores condições de mercado e o suporte em 

momentos de crise aos seus cooperados.   

2. Criação de um Comitê de Jovens Cooperados: estabelecer um Comitê dedicado a 

discutir as necessidades e ideias das novas gerações, incentivando-os a se envolverem 

na gestão e decisões das cooperativas. Este Comitê poderá atuar como um canal de 

comunicação e de inovação efetivo dentro das cooperativas.  

3. Desenvolvimento de parcerias intercooperativistas para industrialização: unir forças 

por meio da intercooperação (projetos conjuntos entre cooperativas) e investir 

conjuntamente na industrialização de commodities, agregando valor aos produtos 

finais, compartilhando recursos (humanos, financeiros, físicos e tecnológicos) e 

expertise, reduzindo custos e investimentos iniciais e riscos financeiros, enquanto que 

os parceiros potencializam o aumenta da capacidade produtiva e do acesso ao mercado.  

Confiança e 

Transparência 

Benefícios  

Econômicos 

Inovação, Adoção 

Tecnológica e Soluções 

Personalizadas 

Suporte Técnico e 

Capacitação 

Cooperativismo e  

Sucessão 

Familiar 
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4. Investimento em qualidade de vida no campo: desenvolver em conjunto com outras 

instituições (públicas, privadas ou cooperativistas), projetos que melhorem a  

infraestrutura local, como acesso à internet de alta velocidade, serviços de saúde e 

educação de qualidade. Estas melhorias tornam o ambiente rural mais atrativo para os 

jovens e suas famílias, facilitando a sucessão familiar e a permanência na atividade 

agrícola. 

5. Implementação de programas de educação financeira: capacitar os produtores rurais 

a planejar investimentos, reduzir custos operacionais e ampliar ganhos, tornando as 

propriedades mais rentáveis.  

6. Intensificação da presença das cooperativas nas comunidades: promover projetos 

comunitários de educação cooperativista e também de sustentabilidade (energia 

renovável, manejo de resíduos), com foco em contribuir para com os objetivos de 

desenvolvimento sustentável.  

Confiança e 

Transparência 

1. Crescimento sustentável com foco em resultados: implantar ações que permitam 

priorizar um crescimento sustentável e saudável, com foco em resultados. Adotar 

práticas de gestão financeira responsáveis, diversificar investimentos de baixo (ou de 

menor) risco e buscar constantemente estratégias que garantam a estabilidade 

econômico-financeira das propriedades rurais e das cooperativas no longo prazo.  

2. Maior transparência nas operações: implementar rotinas de comunicação claras 

sobre o desempenho das cooperativas, incluindo assembleias regionalizadas e 

relatórios financeiros mais acessíveis. 

3. Profissionalização da gestão: adotar práticas de profissionalização contínua da 

gestão das cooperativas. Isso envolve a capacitação de líderes e gestores, a 

implementação de práticas administrativas modernas e a adoção de tecnologias que 

melhorem a eficiência e a transparência das operações das cooperativas. Focar na 

gestão profissional permitirá que as cooperativas tomem decisões baseadas em dados 

sólidos e estratégias bem fundamentadas, garantindo resultados mais consistentes. 

4. Melhoria na distribuição de sobras aos cooperados: aprimorar a sistemática de 

distribuição das sobras (resultados) por meio da redução do prazo de distribuição para 

que os recursos alocados na cota capital estejam disponíveis. Revisão sistemática das 

políticas de distribuição, visando garantir uma maior agilidade e eficiência na liberação 

destes fundos, os quais poderão alavancar novos investimentos aos produtores rurais.  

5. Confiança na comercialização: manter e reforçar práticas que garantam a segurança 

na comercialização de grãos, como, por exemplo, assegurar que os pagamentos sejam 

feitos de forma previsível e confiável. 

6. Tratamento diferenciado para associados: oferecer descontos especiais ou condições 

mais vantajosas na compra de insumos agrícolas e pecuários, bem como na 

comercialização da produção e em serviços complementares. Associados poderiam ter 

também prioridade e atendimento diferenciado em programas de assistência técnica e 

acesso ao crédito, diferente dos demais clientes.  

Benefícios 

Econômicos 

1. Estruturação de um programa de recompensa e fidelização de associados: 

implementar ou reforçar programas de fidelização que recompensem os produtores 

rurais mais ativos nas cooperativas, com benefícios econômicos, tais como melhores 

condições de crédito, bônus em compras (cashback) ou valores diferenciados na 

comercialização dos grãos. 

2. Interação personalizada: investir em sistemas de análise de dados que permitam 

entender os perfis de demandas e compras e preferências de cada associado. Com base 

nestas informações, desenvolver ofertas personalizadas, ajustadas às demandas 

específicas, como, por exemplo, pacotes de insumos agrícolas adaptados ao tipo de 

cultura, volume de produção ou condições regionais de cada produtor rural.  

3. Intercooperação para pull de compras (compras coletivas): implementar um pull de 

compras em colaboração com outras cooperativas, para permitir a união de demandas 
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de diferentes cooperativas, aumentando o volume de compras de insumos agrícolas e 

pecuários, para maximizar o poder de negociação junto aos fornecedores, beneficiando 

os produtores rurais com a redução de custos e maior competitividade no mercado. 

Inovação,                

Adoção 

Tecnológica              

e Soluções 

Personalizadas 

1. Tornar as cooperativas em referência em inovação e adoção tecnológica: transformar 

as cooperativas em uma referência em tecnologia agropecuária, promovendo a 

inovação contínua e o acesso a recursos ou ferramentas de ponta a partir de parcerias 

com universidades, instituições de ciência e tecnologia e startups do agronegócio para 

introduzir novas soluções e promover a troca de conhecimentos no campo. 

2. Organizar eventos para difusão de inovações e tecnologias: realizar eventos 

direcionados em inovações e tecnologias emergentes e tendências para agricultura e 

pecuária, em conjunto com grandes empresas e instituições de ensino e pesquisa, 

ciência e tecnologia.  

3. Uso de tecnologias para assistência remota: implementar plataformas digitais, como, 

por exemplo, aplicativos, consultorias ou atendimento virtuais, que permitam aos 

produtores rurais acessarem rapidamente orientações técnicas e recomendações, e dar 

maior agilidade na comunicação entre eles e as demais partes envolvidas, além da 

interação com máquinas e equipamentos utilizados nas propriedades rurais. 

4. Fomento a cursos e capacitações focadas em tecnologias: oferecer treinamentos 

regulares para produtores rurais e seus colaboradores, abordando temas tais como 

agricultura de precisão, sustentabilidade, uso de dados e inteligência artificial. 

5. Criação de unidades demonstrativas: desenvolver áreas de demonstração 

regionalizadas, nas quais as novas técnicas agrícolas e pecuárias possam ser testadas e 

observadas pelos produtores, facilitando a troca de conhecimento e incentivando a 

adoção de práticas mais eficientes. 

6. Estruturação de uma incubadora de projetos: incentivar os produtores rurais a 

desenvolverem projetos inovadores com apoio técnico e financeiro. Estas iniciativas 

podem incluir a adoção de práticas sustentáveis, otimização do uso de insumos e 

automação de processos ou atividades. 

Suporte Técnico                  

e Capacitação 

1. Assistência técnica de alta qualidade: fornecer suporte técnico contínuo e 

especializado, garantindo que os produtores rurais tenham acesso a um atendimento de 

excelência. 

2. Expansão dos serviços de assistência técnica: desenvolver equipe técnica 

especializada e com capacitação constante para oferecer suporte personalizado e 

frequente aos cooperados, além de compreender as particularidades das diferentes 

regiões e propriedades rurais. 

3. Estruturação de programas de capacitação e aperfeiçoamento: organizar 

treinamentos regulares para os produtores rurais, abordando novas tecnologias, 

melhores práticas agrícolas e técnicas de manejo sustentável, aumentando a eficiência 

na operação e na gestão das propriedades rurais. 

3. Oferta de eventos técnicos e capacitação prática: realizar mais eventos práticos, 

como é o caso de dias de campo ou ações de benchmarking, focados em propagar 

conhecimento e práticas eficientes de manejo e gestão das propriedades rurais. Realizar 

ações regionalizadas e adaptadas conforme as especificidades das regiões e grupos de 

produtores rurais a serem atendidos (porte, perfil e utilização de tecnologias).  

4. Apoio para a adoção de tecnologias: oferecer suporte contínuo para a implementação 

de tecnologias, facilitando a adoção de práticas inovadoras. 

5. Plataformas digitais para cooperação: desenvolver aplicativos ou plataformas que 

conectem cooperados, cooperativas e demais parceiros, promovendo troca de 

experiências, conhecimento e negociações diretas. 

Fonte: Elaborado pelos autores. 
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Os direcionamentos propostos visam consolidar os laços de confiança, promover 

uma colaboração mais efetiva e assegurar a relevância das cooperativas no contexto atual, 

caracterizado por rápidas transformações no setor agropecuário gaúcho, brasileiro e mundial. 

Tais direcionamentos procuram atender às expectativas tanto das novas gerações quanto dos 

cooperados mais tradicionais, fomentando um ambiente de cooperação mútua e 

desenvolvimento sustentável, fortalecendo o seu relacionamento com suas respectivas 

cooperativas em uma perspectiva de longo prazo, o que pode influenciar positivamente na 

competitividade de todos os atores envolvidos. 

 

CONSIDERAÇÕES FINAIS 

O cooperativismo agropecuário se apresenta como um sistema importante para o 

fortalecimento do setor rural no Estado do RS, alinhando-se à necessidade de 

desenvolvimento econômico e ambiental sustentável e inclusão social. Embasado por 

princípios cooperativos, tais como gestão democrática, participação econômica e interesse 

pela comunidade, este modelo organizacional continua desempenhando um papel estratégico 

ao proporcionar segurança econômica, suporte técnico e acesso a mercados para os 

produtores rurais (Grashuis; Su, 2019; Ajates, 2020; Iliopoulos, 2023). Contudo, a evolução 

das dinâmicas sociais, econômicas e tecnológicas exige que as cooperativas ampliem sua 

capacidade de adaptação, respondendo tanto às demandas de retenção e fidelização dos 

associados atuais quanto às expectativas das novas gerações (Grashuis; Cook, 2018; 2019; 

Munch; Schmit; Severson, 2021). 

Os resultados da pesquisa, portanto, possuem implicações diretas e relevantes para o 

estímulo do fortalecimento do cooperativismo, abrangendo aspectos fundamentais para a sua 

consolidação e evolução enquanto modelo organizacional, principalmente no contexto 

investigado. Um dos aspectos mais relevantes diz respeito à necessidade de fomentar a 

confiança, o compromisso e a transparência nas relações entre as cooperativas e seus 

associados (Watanabe, 2019; Grashuis; Cook, 2019; 2021). A confiança e o compromisso 

devem ser sustentados por uma comunicação mais aberta, clara e acessível, que não apenas 

aumente a credibilidade das cooperativas, mas também consolide sua imagem como 

instituições confiáveis e comprometidas com os interesses de seus membros. A adoção de 
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práticas que reforcem a transparência administrativa e financeira surge como elemento vital 

para estabelecer vínculos mais sólidos e duradouros com os cooperados (Grashuis; Cook, 

2019; 2021). 

No âmbito cooperativista, estes conceitos são reforçados pela necessidade de 

transparência nos processos de governança e adoção de práticas gerenciais que promovam o 

senso de pertencimento e o engajamento de seus “clientes” (Palmatier; Steinhoff, 2019; 

Grönroos, 2023), os seus associados. Outro ponto de destaque foi a análise das expectativas 

das novas gerações de produtores rurais. Jovens produtores, mais familiarizados com o uso 

de tecnologias digitais, apresentaram demandas por modernização das práticas das 

cooperativas, incluindo maior digitalização dos serviços e personalização do atendimento. Os 

resultados corroboram as tendências, que apontam que a sobrevivência das cooperativas a 

longo prazo depende de sua capacidade de atrair e engajar as novas gerações (Parida; Jena; 

Pani, 2021; Nilsson, 2022; Iliopoulos, 2023). Os jovens demonstram interesse por maior 

representatividade em processos decisórios, o que reforça a importância de iniciativas como 

a criação de comitês de jovens cooperados, sugeridas neste trabalho. 

Com base nos resultados, foram propostos direcionamentos (vide Quadro 7), os quais 

abrangem cinco dimensões (vide Figura 1). A validação destes direcionamentos com 

produtores, dirigentes e pesquisadores reforçou sua viabilidade prática e alinhamento às 

necessidades do setor investigado. Tal procedimento destacou sua viabilidade prática e 

relevância estratégica, reforçando que ações integradas podem atender simultaneamente às 

demandas das novas gerações e às expectativas dos cooperados mais experientes.  

A implementação dos direcionamentos propostos tem o potencial de gerar contribuições 

efetivas para as cooperativas e para o setor agropecuário como um todo, promovendo 

avanços em diferentes dimensões. Cabe destacar o fortalecimento da retenção de associados, 

uma vez que ações voltadas à promoção da confiança, transparência e de uma comunicação 

eficaz têm grande impacto na relação com os produtores rurais. Ao adotar medidas como a 

prestação de contas periódica, realização de reuniões participativas e divulgação de relatórios 

claros e acessíveis, as cooperativas podem fortalecer os vínculos institucionais, aumentando 

o senso de pertença entre seus membros, reduzindo a evasão para organizações concorrentes. 
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