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RESUMO

Os gestores das cooperativas agropecuarias enfrentam um dilema, que € manter os principios
sociais para 0s quais estas instituicdes foram criadas, sem perder a eficiéncia econdmica,
atuando em um mercado altamente competitivo. Além deste desafio as cooperativas
enfrentam também dificuldades em manter a fidelidade de seus sdcios. Neste contexto, este
estudo objetivou gerar informagfes aplicaveis, na identificacdo das estratégias necessarias
para ampliar a fidelizagdo dos socios com a cooperativa, e equalizar em sua gestdo, 0S
aspectos sociais e econdmicos. A pesquisa foi desenvolvida em niveis exploratério e
descritivo, foi utilizado o método misto para coleta de dados, a etapa qualitativa ocorreu com
a realizacdo de entrevistas semiestruturadas com diretores e associados. Na etapa quantitativa,
efetuou-se analise de dados primarios relativos a entrega de producédo de soja e aquisicdo de
insumos para essa cultura nos anos de 2018, 2019 e 2020, para a Cooperativa Triticola de
Espumoso Ltda — COTRIEL que representa o campo de pesquisa para este estudo. Além
disso, foi realizada a aplicacdo de questionarios aos seus associados. A analise dos dados
qualitativos ocorreu através da técnica de andlise de conteudo, para a etapa quantitativa os
dados foram analisados estatisticamente através da estatistica descritiva e regressdo linear
multipla. Com base nas analises do banco de dados, pode-se concluir que os associados foram
fieis a cooperativa apresentando indices superiores a 75% no periodo analisado. Evidenciou-
se na pesquisa que os fatores como credibilidade e confianca apresentam uma relacdo positiva
sobre a fidelizagdo dos associados. Além destes, a assisténcia técnica, contrato de troca de
grdos por insumos e o fato da cooperativa ndo cobrar taxa de armazenagem foram
mencionados como fatores que ampliam a fidelidade dos sécios com a COTRIEL. A pesquisa
apontou que na percepcdo dos diretores e associados € necessario um equilibrio entre os
aspectos econdémicos e sociais na gestdo da cooperativa, na percepcao destes, é preciso que a
cooperativa atinja um desempenho econdémico que possibilite o financiamento dos beneficios.

Palavras-chave: Fidelizacdo. Gestdo. Cooperativismo Agropecuario



ABSTRACT

The managers of agricultural cooperatives face a dilemma, which is to maintain the social
principles for which these institutions were created, without losing economic efficiency,
operating in a highly competitive market. In addition to this challenge, cooperatives also face
difficulties in maintaining the loyalty of their members. In this context, this study aimed to
generate applicable information, in the identification of the necessary strategies to increase the
loyalty of the partners with the cooperative, and to equalize in its management, the social and
economic aspects. The research was developed at exploratory and descriptive levels, the
mixed method was used for data collection, the qualitative step occurred with the performance
of semi-structured interviews with directors and associates. In the quantitative stage, primary
data analysis related to the delivery of soy production and the acquisition of inputs for this
crop was carried out in the years 2018, 2019 and 2020 for Cooperativa Triticola de Espumoso
Ltda - COTRIEL, which represents the research field for this study. In addition,
questionnaires were applied to its members. The analysis of qualitative data occurred through
the technique of content analysis, for the quantitative step the data were analyzed statistically
through descriptive statistics and multiple linear regression. Based on the analysis of the
database, it was possible to conclude that the members were loyal to the cooperative,
presenting rates above 75% in the analyzed period. It was evident in the research that factors
such as credibility and trust have a positive relationship on the loyalty of members. In
addition to these, technical assistance, grain exchange for inputs and the fact that the
cooperative does not charge a storage fee were mentioned as factors that increase the partners'
loyalty with COTRIEL. The research pointed out that, in the perception of the directors and
associates, a balance between the economic and social aspects in the management of the
cooperative is necessary, in their perception, it is necessary that the cooperative reaches an
economic performance that enables the financing of benefits.

Keywords: Loyalty. Management. Agricultural Cooperatives
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INTRODUCAO

As cooperativas sdo organizacdes com importancia socioeconémica destacada no
cenario agropecuario mundial. Atualmente, existem 1,2 milhdo de cooperativas agropecuarias
no mundo. No Brasil sdo mais de 1600, que empregam mais de 200.000 pessoas e relinem
mais de 1 milh&o de associados. O cooperativismo agropecuério também possui relevancia
socioecondmica no estado do Rio Grande do Sul, no ano de 2020, conta com 128
cooperativas agropecuarias e com aproximadamente 300.000 associados, e empregam mais de
36.000 pessoas (OCB, 2020).

Além disso, as cooperativas sdo empresas centradas em pessoas, pertencentes e
controladas para que os membros realizem suas aspiracGes econémicas e sociais (SILVEIRA,
2020). Existem para melhorar a qualidade de vida de seus socios (RIBEIRO et al., 2020),
através da distribuicdo de beneficios, como as sobras do exercicio e assisténcia técnica aos
seus associados (ICA, 2020). Todavia, este modelo possui caracteristicas e principios
peculiares que sdo: (1) Adesdo voluntaria e livre, (2) Gestdo democratica (3) Participacdo
econbmica dos associados, (4) Autonomia e independéncia (5) Educacdo, formacéo e
informacao, (6) Intercooperacao (7) Compromisso com a comunidade (OCERGS, 2020).

Cooperativismo € uma organizacdo socioecondmica, que significa unido de forcas em
busca de um beneficio comum (COSTA, 2019). E um movimento capaz de unir
desenvolvimento econdmico e bem-estar social, tendo como pilares o0s principios;
participacdo democratica, solidariedade, independéncia e autonomia (OCERGS, 2020).
Assim, a participacdo dos associados na cooperativa € fundamental para 0 bom andamento
nas decisoes, e desenvolvimento da cooperativa (RIBEIRO et. al, 2020). A modernizagéo do
cooperativismo torna necessario que as cooperativas busquem alternativas e estratégias de
gestdo para a sociedade cooperativa como um todo (BENATO, 2018).

As cooperativas sao organizac¢des socioecondmicas que atuam em prol da necessidade
de seus associados, no caso das cooperativas agropecuarias este modelo econémico tem
propiciado beneficios, desde fornecimento de insumos, acesso a mercados para
comercializacdo da producdo, assisténcia técnica e disponibilizando crédito aos associados
(PINHO, 1962; CHADDAD; COOK, 2004; FERREIRA, 2014; OCB, 2020). Outro papel
social destacado por Bialoskorski Neto, (2019) é que as cooperativas exercem um
determinado papel de balizamento de niveis de preco nos mercados onde atuam, segundo o
autor, ha uma tendéncia que os produtores paguem pre¢os mais baixos nos insumos e recebam

precos maiores na sua producao.
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Pavéo e Rosseto (2015) discorrem que, as sociedades cooperativas possuem estruturas
gerenciais e estratégicas diferentes de outras organizacGes. Principalmente devido a forma
como gerenciam as necessidades dos seus stakeholders®, que exercem simultaneamente papel
de proprietarios, fornecedores e clientes. Ainda segundo os autores, houve uma evolucao
significativa nos processos administrativos das cooperativas. Entretanto, estas organizagoes
ainda enfrentam desafios de gestdo como ampliar a fidelidade dos sécios, para garantir
perenidade e obter vantagem competitiva no ambiente dindmico e competitivo em que
operam.

A geracdo de capital € motor necessario para o crescimento empresarial e, é essencial
para que as cooperativas gerem melhores resultados econdémicos e estimulem a participagdo
ativa dos associados (OLIVEIRA, 1991). Em relacdo a perspectiva econébmica Boesche e
Mafioletti (2005) destacam que, manter o equilibrio entre a dimensdo do social e do
econdmico é o principal desafio do cooperativismo. Neste contexto, Silveira, 2020 argumenta
que o ambiente de competicdo das cooperativas € 0 mesmo de todas as outras organizacoes.
Por isso, as cooperativas precisam ser economicamente eficientes, para se manterem no
mercado, contudo, sem deixar de lado a finalidade social inerentes a este modelo
socioecondmico.

A fidelidade dos sécios facilita o gerenciamento dos processos nas cooperativas, nesta
conjuntura, a organizacdo tera mais precisdo no volume de produtos que serd entregue e a
guantidade de insumos que serd necessario (MELESKO, 2012). Para Flér (2018), as
organizagOes cooperativas se apresentam de uma forma vantajosa quando 0s associados agem
de maneira correta, seguindo os principios do cooperativismo, sem oportunismos, buscando
interesses coletivos. Se o comportamento dos sécios for contrario, isso acarretard em custos
transacionais, que prejudicardo o resultado da cooperativa. Ainda segundo a autora, para a
manutencdo e sobrevivéncia econdmica das cooperativas, a fidelidade dos sécios é
fundamental.

Neste contexto, esta pesquisa busca investigar as estratégias necessarias para ampliar a
fidelizacdo dos sdcios, considerando 0s aspectos econdmicos e sociais na gestdo da
Cooperativa Triticola de Espumoso Ltda. Como objetivos especificos, a pesquisa pretende

demonstrar as principais diferencas entre sociedades cooperativas e empresas de capital,

! Stakeholders - O termo inglés stakeholders designa, tradicionalmente, aquele a quem se confia o dinheiro dos
varios apostadores até a definicdo de qual ou quais apostadores o ird/irdo receber. E, assim, alguém de
confianca, alguém considerado imparcial. Sua utilizacdo na ciéncia do cooperativismo se relaciona as pessoas
ou entidades que possuem interesse nas organizacGes cooperativas, ou seja, associados, funcionarios,
fornecedores etc. (AMARAL, 2000).
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evidenciando suas vantagens e desvantagens. Busca-se também, avaliar o nivel de fidelizacdo
dos sdcios, bem como analisar a percepcdo destes em relacdo aos beneficios oferecidos pela

cooperativa.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Existe uma lacuna académica empirica em relacdo a gestdo das cooperativas
agropecuarias, em funcdo de sua natureza juridica e da sua responsabilidade social. Esse
modelo socioeconémico esta inserido em um mercado altamente competitivo, onde precisa
considerar a perspectiva econdmica em sua gestdo, sem esquecer suas prerrogativas sociais
(GIMENES; GIMENES, 2006; OLIVEIRA 2011).

O cooperativismo estd fundamentado em sua doutrina, que busca correlacionar o
ambito social e o econdémico (SILVEIRA, 2020). Por natureza, sua cultura ndo admite
individualismo, sendo que seus membros buscam crescimento econémico, social e
educacional comum (CARVALHO, 2006). Se a cooperativa falha no seu aspecto econdmico,
ela também falhara em seu principio social (BRANDAO; BREITENBACH, 2019).

O associado possui tripla fungdo em sua atuacdo na cooperativa, sendo a0 mesmo
tempo proprietério, cliente e fornecedor. Esta situacdo promove uma dualidade de interesses
coletivos e individuais, nas decisfes organizacionais. A independéncia dos cooperados em
relacdo aos seus produtos e recursos produtivos influencia o desempenho da cooperativa. Essa
peculiaridade gera conflitos. O que torna ainda mais complexa a gestdo das mesmas
(BUTTENBENDER, 2011).

A literatura existente acerca das escalas econdmicas, observa que, além das estratégias
de diversificacdo, a perenidade de uma cooperativa pode ser garantida pela ampliacdo de sua
area de atuacdo. As estratégias de diversificagdo em cooperativas agropecuarias podem ser
verticais, horizontais e laterais. A diversificacdo horizontal é quando a cooperativa diversifica
suas operacGes mantendo o foco original, a diversificacdo lateral, é quando a cooperativa
diversifica sua operacdo além do escopo principal. Ja diversificacdo vertical, é a decisdo de
atuar em estégios avancados da cadeia de suprimentos, assumindo beneficios da agregacao de
valor (MARTINS; LUCATO, 2018).

Marins e Lucato (2018) discorrem acerca das estratégias em cooperativas
agropecuarias, advogando que, se as cooperativas conseguirem reter um nimero consideravel
de associados ativos, mantendo certa “fidelidade” dos agricultores, obterd uma vantagem

competitiva sustentavel. Neste cenario, se um novo concorrente surgir, as cooperativas podem
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empregar um novo conjunto de estratégias, para inibir a presenca do novo participante,
protegendo seu mercado.

Para avancar no entendimento sobre a gestdo das cooperativas agropecuarias,
organizacbes que possuem responsabilidade social, e que estdo inseridas em um mercado
altamente competitivo e, neste cenario enfrentam também o desafio de buscar a fidelizagao
dos associados, mitigando os problemas relacionados a sua dualidade, que atua ora como
proprietario e outra como cliente. Este trabalho busca responder a seguinte pergunta:

Quais sdo as estratégias necessarias para ampliar a fidelizacdo dos socios e
equalizar os aspectos sociais e econdmicos na gestdo da Cooperativa Triticola de
Espumoso Ltda?

A motivacdo pessoal para a elaboracdo desta pesquisa surge das dificuldades de gestao
observadas nas cooperativas agropecuarias, impostas pelo ambiente altamente competitivo em
que as cooperativas estdo inseridas. Outro fator inspirador para este trabalho é a percepcéao
empirica de mudanca de comportamento do quadro social, que atua de forma muitas vezes
oportunista com a cooperativa. Além disso, percebe-se uma énfase da sociedade em geral
sobre a responsabilidade social das cooperativas, 0 que € intrinseco aos seus principios.
Contudo, para que isso seja possivel é necessario que haja uma consonancia com a

perspectiva econémica.

1.2 OBJETIVOS

Apresenta-se a seguir o objetivo geral e os objetivos especificos delineadores nesta
dissertacéo.

1.2.1 Objetivo geral

Investigar quais sdo as estratégias necessarias para ampliar a fidelizacdo dos sécios e
equalizar os aspectos sociais e econdmicos na gestdo da Cooperativa Triticola de Espumoso
Ltda.

1.2.2 Objetivos especificos

a) ldentificar quais as vantagens e desvantagens das sociedades cooperativas em

relacdo as sociedades mercantis;
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b) Verificar os fatores que influenciam a fidelidade dos associados;

c) Investigar a percepgdo dos associados e diretores da cooperativa em relagdo aos
beneficios oferecidos;

d) Awvaliar o nivel de fidelizacdo dos associados da COTRIEL

e) Analisar se ha uma relagdo positiva entre a quantidade adquirida de insumos na

cooperativa e 0 volume de soja entregue;

1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo se justifica em fungdo da representatividade econdmica e da
responsabilidade social que as cooperativas agropecuarias apresentam. As cooperativas
possuem um papel de protagonismo na producdo de alimentos no Brasil, estas organizacfes
tém realizado fortes contribuicdes na ampliacdo e na modernizacdo das técnicas de plantio,
comercializacdo e industrializagdo agricola no pais. Com isso, contribuem ativamente para o
desenvolvimento ndo apenas do agronegocio, mas da economia brasileira. Além disso, possui
um papel fundamental na transferéncia de tecnologias e na assisténcia técnica para o setor
agricola (OCB, 2020).

Baseado na literatura acerca do cooperativismo agropecuario, € por consequéncia seus
desafios de gestdo neste novo ambiente de negdcios, os dirigentes cooperativistas passam por
um momento de reflexdo. Se por um lado, apresentam desafios e oportunidades, por outro, o
estimulo a cultura da competicdo nas sociedades contemporaneas, representa uma ameaca ao
modelo atual de gestéo cooperativista (GIMENES; GIMENES, 2006).

Este estudo se torna relevante, pois em determinados segmentos, inclusive
académicos, advogam que as cooperativas agropecuarias, em funcdo da sua grande area
geografica de atuacdo, do seu elevado nimero de associados e dos grandes volumes
financeiros movimentados, se assemelham as empresas de capital, priorizando aspectos
econdmicos. Nesta perspectiva, teriam uma atuag&o isomorfica no setor agricola (SIMAO et
al., 2016).

Outro fator preponderante nos estudos académicos brasileiros, acerca do
cooperativismo agropecudrio é que ndo se tem dado a devida atencdo a esta forma peculiar de
organizacdo. Em especial a sua natureza econdmica, e as implicacbes nos agentes que
participam dela. Atualmente a firma organizada como cooperativa esta inserida e interage em

um ambiente altamente competitivo, se diferenciando de outras sociedades empresariais
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basicamente pela sua estrutura interna, e pela delimitacdo do direito de propriedade e controle
(ALMEIDA, 2017).

Os principios do cooperativismo representam o0 elo entre 0s seus membros e
diferenciam essas organizacGes das demais. Contudo, estes mesmos principios limitam as
estratégias a serem adotadas por essas organizagdes cooperativas, criando um contraste se
comparado com empresas mercantis, com as quais elas competem (ZYLBERSZTAJN, 2002;
REISDORFER, 2014).

Gimenes e Gimenes (2006) advogam que, os principais desafios da gestdo de
cooperativas estdo no equilibrio entre os aspectos econdmicos e sociais, que perpassa pela
gestdo democratica, que implica na morosidade da tomada de decisdo. Outro fator levantado
pelo autor € o oportunismo dos associados que deve ser gerenciado. Mesmo com a
complexidade de gestdo, inerentes as peculiaridades das cooperativas agropecudrias, estudo
realizado por Simdo et al. (2016), entre 15 cooperativas e 14 empresas com maior
representatividade no ramo agricola brasileiro, refutam a ideia de que ha uma orientacdo
excessiva das cooperativas ao mercado, em detrimento ao Vviés social.

As cooperativas sdo consideradas um formato organizacional importante para o
desenvolvimento da sociedade, devido a sua atuacdo multipla. As cooperativas agricolas tém
fortes impactos para seus membros, seus cooperadores podem obter beneficios econdmicos e
sociais significativos com a participacdo. Mesmo com dificuldades em melhorar sua
competitividade, elas sdo vistas como veiculos importantes para a mobilizacdo de recursos
locais (FIGUEIREDO; FRANCO, 2018).

As organizacGes cooperativas ndo conseguirdo atender as expectativas de seus
associados, se ndo apresentarem uma salde financeira favordvel. Na gestdo delas, devera
haver uma preocupacdo social para que a organizacdo nao perca sua esséncia. Entretanto, a
geracdo de valor e os resultados econémicos é que fardo com que a cooperativa tenha vida
longa, e esse € um dos fatores que mantém os associados fiéis, este modelo organizacional s6
alcangara vantagem competitiva com a uniéo dos associados (FLOR, 2018).

Segundo Zylbersztajn (2002), o maior problema de gestdo encontrado nas
cooperativas é o fato de os associados serem a0 mesmo tempo clientes e proprietarios. E nédo
havendo separacdo entre propriedade e controle por parte dos cooperados, isso pode significar
a perda de eficiéncia gerencial, ainda mais porque o sucesso das cooperativas depende da
fidelizagcdo e do comprometimento dos socios.

Para Galerani (2003), as cooperativas agropecuarias passaram a atuar em mercados

altamente competitivos, onde a tecnologia e a globalizacdo exigem adaptacdo e respostas
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eficientes, para que essas possam concorrer com empresas privadas de grande porte. Esse
novo cenario exige uma diversificacdo das estratégias e adequacdo de suas estruturas. Neste
sentido Bialoskorski (2001) discorre que as estratégias de fidelizacdo dos associados precisam
ser formuladas e implementadas, € preciso incentivar o produtor a transacionar com a
cooperativa e ndo fora dela.

Do ponto de vista teorico, esta pesquisa se torna pertinente, pela escassez de trabalhos
com a abordagem especifica nos termos, (loyalty “AND” management “AND” agricultural
cooperative), nas bases de dados internacionais’. As pesquisas apontaram um nlmero
consideravel de trabalhos com os termos (management “AND” cooperative). Entretanto,
quando se especifica 0 ramo do cooperativismo, ou se amplia a pesquisa utilizando o termo
fidelizacdo, os resultados sdo sucintos.

Diante da importancia socioeconémica das cooperativas agropecuarias (SOARES,
2013; COSTA, 2019; FUZZINATTO, 2019), esta pesquisa apresenta relevancia empirica,
pois o trabalho pretende identificar aspectos que influenciam na fidelizacdo dos associados,
além de esclarecer caracteristicas importantes deste modelo organizacional. Pretende-se
assim, contribuir para a melhoria dos processos de gestdo e consequentemente do desempenho
econdmico e social da cooperativa.

Em terceiro lugar, o estudo contribui com o aprofundamento dos estudos acerca da
fidelizagdo dos associados na gestdo das cooperativas agropecuarias. Nesse sentido, a
pesquisa esta alinhada aos objetivos do Grupo Multidisciplinar de Estudos Organizacionais
(GMEORG), o qual se encontra vinculado a linha de pesquisa “Competitividade e Marketing”
do Programa de Pés-Graduacdo em Administracdo da Universidade de Passo Fundo
(PPGAJmM/UPF).

2 . . A . . . . . .

Foram realizadas pesquisas no més de junho de 2020, nas bases de dados internacionais, Science Direct ;
Scopus e Emerald que contivessem no titulo, resumo ou palavras-chave os termos, ( loyalty “AND”
management “AND” cooperative agriculture).
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2. REVISAO TEORICA

Nesta secdo serd apresentado o embasamento tedrico utilizado para o aprofundamento
dos estudos acerca da gestdo em cooperativas agropecuarias, enfatizando os aspectos
relacionados a fidelizacdo dos associados. Inicialmente serdo apresentados trabalhos que
relatam o surgimento do cooperativismo no Brasil e seus ramos de atuacdo. Na sequéncia sera
evidenciado o modelo cooperativo agropecuario. Seguindo os construtos de Kotler (2006), os
conceitos de marketing de relacionamento serdo apresentados, pois segundo o autor, este
estabelece aliangas permanentes entre a organizacdo e os clientes, que neste estudo pode ser
representado pela cooperativa e seus associados.

Conceitos e caracteristicas da gestdo das cooperativas agropecudrias serdao explicitados
neste embasamento tedrico. Nesta secdo o aspecto do relacionamento entre socios e
cooperativas também serdo evidenciados, além dos conceitos de fidelizacdo. Tendo em vista
gue esta pesquisa tem como um dos objetivos especificos, a) Identificar quais as vantagens e
desvantagens das sociedades cooperativas em relacdo as sociedades mercantis; estas
caracteristicas serdo apresentadas. Seguindo os direcionamentos de Porter (1991) serdo
apresentados 0s conceitos de vantagem competitiva, que segundo o autor € o resultado de um
planejamento e sera atingido através da implementacdo de estratégias adequadas.

Esta revisdo teorica busca relacionar aspectos da fidelizacdo a perspectiva econdmica
na gestdo das cooperativas. Neste sentido, Ferreira (2014) discorre que um dos grandes
problemas das cooperativas, € a questdo da infidelidade dos socios, que apresenta impacto
negativo no resultado das mesmas, pois estes utilizam a estrutura das cooperativas, elevando
seus custos operacionais. Todavia, adquirindo seus insumos e entregando sua produgéo para o
concorrente. Esta pratica influencia diretamente a perspectiva econémica na gestdo das
cooperativas, pois é através do seu desempenho econdémico que as cooperativas exercem seu

papel social.

2.1 COOPERATIVISMO NO BRASIL

O clima favoravel para o cooperativismo no Brasil s6 foi encontrado ap0s a liberacéo
dos escravos em 1888, e com a vinda de imigrantes europeus que traziam na bagagem o0s
principios associativistas (GIMENES; GIMENES, 2006).

Contudo, no Brasil somente em 1971 foi instituida a Lei 5.764/71 que disciplina a

atividade cooperativista até hoje. Esta lei foi responsavel por normatizar a formacdo de
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cooperativas no pais, trazendo consigo algumas limita¢cbes na atuacdo dos sOcios e no
funcionamento dessas organizagOes. Todavia, estas limitacbes foram mitigadas com o
surgimento da constituicdo de 1988, que proibe a interferéncia do estado e propicia a
autogestdo das cooperativas (NASCIMENTO, 2015).

A economia brasileira possui taxas elevadas de participacdo do cooperativismo,
principalmente em pequenos municipios (FUZZINATTO, 2019). De acordo com o
levantamento realizado pela OCB® em 2018, existem 6.828 cooperativas no pais, em todos
seus ramos de atividade, que contam com R$ 14.6 milhGes de associados, empregando mais
de 425 mil pessoas. Em relacdo ao ativo total das cooperativas, este chegou a R$ 351,4
bilhGes, com uma receita bruta de R$ 259,9 bilhdes em 2018. A contribui¢do das cooperativas
para a atividade estatal foi de R$ 7 bilhdes, relativos a impostos e tributos. Ocorreu também a
injecdo de R$ 9 bilhdes na economia, em pagamento de salarios e beneficios aos
colaboradores (OCB, 2019). O numero de cooperativas por ramos de atividade nos anos de
2017 e 2018 é demonstrado no grafico 01.

Gréfico 1 - NUmero de cooperativas por ramo de atividade em 2017 e 2018 no Brasil
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Fonte: Elaborado pelo autor, a partir de dados do anuario das cooperativas brasileiras (OCB, 2019).

No cenario brasileiro, quanto a estrutura organizacional, o cooperativismo abrange
diferentes ramos, (FORNECK; LUBENOW, 2017). De acordo com a resolugdo da OCB n°
56/2019, que regulamenta a classificacdo destes, houve uma readequacdo, até o ano de 2019

eram treze, e a partir de 2020 passam a ser sete; (agropecuario); (consumo); (credito);

3 . . _ . . .
OCB - Organizagdo das Cooperativas Brasileiras, 6rgdo que representa as cooperativas no pais.
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(infraestrutura); (saude); (trabalho, producdo de bens e servicos); e (transporte) conforme

apresentado no Quadro O1. Estes possuem caracteristicas estruturais proprias, todavia, sao

guiadas pelos mesmos principios que norteiam o movimento cooperativo (FORNECK;
LUBENOW, 2017; SESCOOQP, 2020).

Quadro 1- Ramos de atividades das cooperativas brasileiras

RAMO

COMPOSICAO

Agropecuario

Composto por cooperativas que se destinam, a prover, a prestacdo de servigos
relacionados as atividades agropecuaria, extrativista, agroindustrial, aquicola ou
pesqueira, cujos cooperados detém, a qualquer titulo, o(s) meio(s) de produgdo.

Consumo Composto por cooperativas que se destinam a compra em comum de produtos e/ou
Servicos para seus cooperados.

Crédito Composto por cooperativas que se destinam a prover, a prestacdo de Servigos
financeiros a seus cooperados, sendo-lhes assegurado o acesso aos instrumentos do
mercado financeiro.

Infraestrutura Composto por cooperativas que se destinam, a prover, a prestacdo de servigos
relacionados a infraestrutura a seus cooperados.

Trabalho, Composto por cooperativas que se destinam a, organizar, a prestacdo de servigos

Producdo de Bens e

especializados a terceiros ou a produgdo em comum de bens.

Servigos

Saude Composto por cooperativas que se destinam a prover ou adquirir servigos dedicados a
preservacdo, assisténcia e promog¢do da salide humana, constituidas por profissionais da
&rea da salide ou usuérios destes servicos.

Transporte Composto por cooperativas que se destinam, a organizar a prestacdo de servicos de

transporte de cargas e/ ou passageiros, cujos cooperados detém, a qualquer titulo, a
posse ou propriedade do(s) veiculo(s).

Fonte: Elaborado pelo autor, com informagdes (SESCOOP, 2020).

O movimento cooperativo independentemente do seu ramo de atividade é guiado por

sete principios que séo: (1) adesao voluntaria e livre; (1) gestdo democratica; (111) participacédo

econbmica dos associados; (IV) autonomia e independéncia; (V) educacdo, formacdo e

informacdo; V1) intercooperacdo; (V1) compromisso com a comunidade (MELESKO, 2012;
SESCOOP, 2020) Quadro 02.
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Quadro 2 — Principios do cooperativismo

PRINCIPIOS DESCRICAO
Adesdo voluntaria e Cooperativas sdo organizacdes voluntarias, abertas para todas as pessoas aptas para
livre usar seus servicos e, dispostas a aceitar suas responsabilidades de sécio sem
discriminacdo de género, social, racial, politica ou religiosa.
Gestdo democratica As cooperativas sdo organizacfes democraticas controladas por seus sdcios, 0s quais

participam ativamente no estabelecimento de suas politicas e nas tomadas de
decisOes. Nas cooperativas 0s socios tém igualdade na votagéo.

Participacéo Os sdcios contribuem equitativamente e controlam democraticamente o capital de

econdmica dos sua cooperativa e, destinam as sobras para 0s seguintes propositos: desenvolvimento

associados das cooperativas, apoio a outras atividades aprovadas pelos sécios, redistribui¢do
das sobras, na propor¢do das operagdes.

Autonomia e As cooperativas sdo organizagGes autdnomas de ajuda mitua. Entrando, em acordo

independéncia operacional com outras entidades, inclusive governamentais, ou recebendo capital

de origem externa, elas devem fazer em termos que preservem o seu controle
democratico pelos s6cios e mantenham sua autonomia.
Educacéo, formacdo e | As cooperativas oferecem educagdo e treinamento para seus socios e funcionarios,
informacéo para que eles possam contribuir efetivamente para o seu desenvolvimento. Também
informam o publico em geral, particularmente os jovens e os lideres formadores de
opinido, sobre a natureza e os beneficios da cooperacéo.
Intercooperacdo As cooperativas devem atuar de forma conjunta e sistémica, através de estruturas
locais, regionais, nacionais e internacionais, através de federagoes, centrais,
confederacdes etc.
Compromisso com a As cooperativas trabalham pelo desenvolvimento sustentavel de suas comunidades,
comunidade através de politicas aprovadas pelos seus membros, assumindo um papel de
responsabilidade social junto as comunidades onde estdo inseridas.

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

2.2 COOPERATIVISMO AGROPECUARIO

As cooperativas agropecuarias podem ser entendidas como um empreendimento de
propriedade coletiva, formado por varias empresas rurais independentes, as quais possuem
papéis de fornecedores ou compradores, ao longo de uma cadeia produtiva, que possuem uma
relacdo horizontal entre os produtores e vertical em relacdo a cooperativa (YOUNG, 2008;
FENG; HENDRIKSE, 2011). No Brasil, as cooperativas sdo responsaveis por mais de 70% da
producdo de trigo, mais de 40% da de soja, 40% da de leite, 38% do algodao, 21% do café e
16% do milho (COSTA, 2019). Dados do censo agropecuario realizado em 2017, indicam que
11,4 % dos estabelecimentos agropecuérios sdo associados a cooperativas (IBGE, 2019).

As cooperativas agropecuérias no Brasil trabalham com escopos de agricultura e
pecudria, destacando-se soja, milho, café, suinos e leite, essas atividades juntas representam
mais de 90% do volume comercializado pelas cooperativas brasileiras (OCB, 2019), e
oferecem produtos e servigos aos seus associados (REISDORFER, 2014). Além disso,
incorporam outras atividades diversificadas normalmente ndo relacionadas. Elas estéo
concentradas nos estados do sul e sudeste brasileiro, onde as cooperativas também sdo, uma

extensdo das comunidades de agricultores imigrantes (CHADDAD, 2015). Sob a dtica
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econdmica, as cooperativas agropecuarias contribuem para 0s interesses econdémicos dos
associados, entre outros beneficios favorece a economia de escala, 0s lucros nos processos,
acesso a mercados e reducéo de riscos (GIMENES; GIMENES, 2007; FUZZINATTO, 2019).

Organizacdo das Cooperativas Brasileiras, afirma que grande parte do alimento posto
na mesa do brasileiro teve origem no cooperativismo. Segundo levantamento dessa entidade,
realizado em 2018, o cooperativismo agropecudrio possui 1613 cooperativas, envolvendo
mais de 1 milhdo de associados e emprega mais de 200 mil pessoas. O cooperativismo
agropecuario brasileiro teve um percentual de crescimento em numero de postos de trabalho
de 16 % no periodo de 2014 a 2018, e empregando mais de 200 mil pessoas, o gasto total com
despesas de pessoal em 2018 atingiu R$ 4,53 bilhdes (OCB, 2019).

Ao cumprirem as suas obrigacOes fiscais e tributarias, a exemplo da Contribuicdo
Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) e Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ), assim
como os demais tributos incidentes sobre as atividades econémicas (IPl, o ICMS, o PIS e a
Cofins), as cooperativas agropecuarias contribuiram para arrecadacédo tributaria no Brasil, e
para o financiamento da atividade estatal com o valor de aproximadamente R$ 5,13 bilhdes
em 2018. A soma das obrigacfes com tributos e despesas com pessoal chegou a R$ 9,6
bilhdes em 2018, segundo anuario da Organizacdo das Cooperativas Brasileiras, sistema que
representa as cooperativas no Brasil (OCB, 2019).

No ambito econdmico, as cooperativas agropecuarias também fortalecem a agricultura
familiar, facilitando acesso a crédito, que é fornecido pela propria cooperativa, e podera ser
quitado com a propria entrega de producdo (FUZZINATTO, 2019). Além das vantagens
econdmicas, alguns autores enfatizam os beneficios sociais das cooperativas agropecudrias,
como por exemplo, integracdo social e educacdo cooperativa (SOARES, 2013). A inclusdo
de género também é apontada por alguns autores ao evidenciar o incentivo a atuacdo das
mulheres nas atividades das cooperativas agropecuarias (LEAL; COTRIM, 2014).

As cooperativas de agricultores integram organicamente operacdo doméstica, operacdo
cooperativa, coordenacdo de operacOes e associacdes e, atualmente na China, cooperativas
agropecuarias estdo no centro do sistema de organizacdo agricola (HUANG; LIANG, 2018).
O cooperativismo agropecuario possui protagonismo na agricultura, esta atividade
socioeconémica permite que os agricultores acessem mercados e consigam agregar valor a
sua producio na cadeia de abastecimento alimentar (MATEOS-RONCO; GUZMAN-
ASUNCION, 2018).

O principal papel do movimento cooperativo agropecuario é corrigir falhas no

mercado, que serdo alcangadas com a viabilizagdo econdmica dos seus negocios e dos seus
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socios, desta forma cabe as cooperativas a adocdo de praticas voltadas a ampliagdo da
competitividade mercadolégica (SIMAO et al., 2016).

2.3 MARKETING DE RELACIONAMENTO

Berry (1983) introduziu o termo marketing de relacionamento na literatura,
discorrendo que este consiste na atragdo, manutencdo e desenvolvimento de relacionamentos
com clientes. Vavra (1993) amplia este conceito e argumenta que o relacionamento entre
consumidor e empresa tem inicio com a venda e é construido a partir da interagdo continuada,
designada pés-venda. Pels e Gronroos (2009) avancam no debate acerca do marketing de
relacionamento, e pressupdem que esta é a atividade de gerenciamento dos relacionamentos
com os consumidores. Marketing de relacionamento é o monitoramento e a identificacdo de
oportunidades no mercado e, ainda, ao estabelecimento de relacionamentos lucrativos
duradouros (MORGAN; HUNT, 1994), com clientes e parceiros de negocios (MIQUEL-
ROMERO; CAPLLIURE-GINER; ADAME-SANCHEZ, 2014; DEMO et al., 2015).

O marketing de relacionamento € um processo pelo qual uma organizacdo realiza
aliancas com seus clientes, sejam eles os atuais, ou potenciais a serem conquistados. O fato é
que, tanto a empresa quanto os clientes buscam um conjunto de objetivos comuns. O
desenvolvimento de marketing de relacionamento no ambiente empresarial estabelece
ligacbes econbmicas, técnicas e sociais de maneira permanente entre as partes, reduzindo
assim os gastos com transacfes, pois essas se tornam rotineiras. Gerando um processo
continuo que objetiva a criacdo de valores compartilhados com clientes individuais, trazendo
beneficios e uma parceria permanente (KOTLER, 2000; LOVELOCK; WRIGHT, 2002).

O marketing de relacionamento engloba aspectos de satisfacdo e da lealdade dos
clientes, sobretudo ofertando constantemente experiéncias Unicas e encantadoras, desta forma
apresentando-se como um diferencial relevante quando a questdo é competitividade. O
marketing de relacionamento adquire conotacdo especial quando o objetivo € a prosperidade
das organizacdes, e a otimizacdo de sua capacidade de resiliéncia e de competi¢do (ROZZET;
DEMO, 2010).

Payne e Pennie (2016) avancam na discussdo, argumentam que as pesquisas de
marketing de relacionamento precisam prioritariamente concentrar-se em entender como criar
valor, em vez de considerar apenas a construcdo dos relacionamentos. Em um mercado de
negocios é necessario um enfoque mais amplo, € preciso construir relacionamentos com 0s

clientes diretos, mas também com os clientes dos clientes, ajudando o cliente do seu cliente a
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gerar valor. Os autores advogam que embora o marketing de relacionamento tenha sido um
tema de pesquisas académicas a décadas, 0 campo parece ainda mais oportuno nas relacdes
complexas e multifacetadas que existem atualmente nas organizaces.

Silva e Zambom (2006) trazem a discussdo a necessidade da utilizacdo das
ferramentas tecnoldgicas para a realizacdo de um bom marketing de relacionamento,
argumentando que o relacionamento fica mais notavel quando as organizacGes utilizam o
CRM* Customer Relationship Management, que utiliza banco de dados para gerenciar as
interacdes entre demanda e oferta. Las Casas (2013) defende que para se fazer um bom
marketing de relacionamento é necessario que a empresa mantenha um atualizado banco de
dados, e tenha muita preocupagdo com a qualidade, pois somente com produtos ou servicos de
qualidade se mantém clientes.

Para Kotler (2003), o CRM é um processo interativo que transforma as informacdes
sobre os clientes em relacionamentos positivos e lucrativos. CRM ndo é apenas um software
ou uma atividade exclusiva do setor de atendimento, mas também é um processo de antecipar
e satisfazer as expectativas dos clientes, com base em informac6es de banco de dados, e pode
ser definido como um conjunto de estratégias de gestdo, por meio de relacionamento com o
cliente, que implica maior lucratividade e ganhos de vantagem competitiva.

Elommal, Manita e Chaney (2018) desenvolveram uma pesquisa onde os resultados
indicam quais as normas que 0s gestores devem seguir para melhoraram sua relacdo com os
clientes, e ampliar a sua satisfacdo. O trabalho mostra que uma das principais maneiras é
através de um CRM poderoso, desenvolvendo assim uma atuacdo reciproca, 0s gestores
devem conhecer bem seus clientes, para antecipar suas necessidades e entender como se
comunicar adequadamente com eles. Os autores argumentam que 0s gestores devem também
reconhecer a fidelidade dos seus clientes e notifica-los sempre que houver uma nova oferta
gue possa trazer vantagem ao consumidor.

O marketing de relacionamento tem sido considerado tema central em estudos
organizacionais. Essa centralidade se deve ao fato do impacto que esta abordagem exerce no
desempenho de muitas organizagcdes. O marketing de relacionamento é sempre um desafio
para as empresas, pois estabelece os tipos de relacionamento que devem ser aperfei¢coados,
identifica os clientes que melhor se alinham aos componentes deste relacionamento
(CARACANHA; DAMKE, 2019).

* CRM — Customer Relationship Management - E um processo que utiliza informagdes para criar, desenvolver e
manter ao longo do tempo relacdes rentaveis, através do incremento da percepc¢do de valor (PAYNE, 2012).
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Administrar adequadamente o relacionamento com o cliente permite a empresa
alcangar um diferencial perante a concorréncia e gerar vantagem competitiva. Estas
estratégias sdo gerenciadas pelo marketing de relacionamento, por meio da visdo holistica de
CRM. Entretanto, é preciso conhecer melhor o cliente, aproximando-se dele e desenvolvendo
acoes que agreguem valor para ele, e estimulem sua lealdade. Outro fator preponderante para
0 sucesso das agdes de CRM e de comunicagdo é a utilizacdo das redes sociais como um canal
direto e efetivo (ARRAES et al., 2019).

Marketing de relacionamento traz muitas vantagens as empresas, segundo  Barreto
(2007), esses beneficios podem ser subjetivos e financeiros. O autor cita também como
beneficios do marketing de relacionamento o aumento do volume de vendas para 0 mesmo
cliente. Vavra (1993) conclui argumentando que o marketing de relacionamento possibilita a
reducdo dos gastos com publicidade. A redugdo do °turnover nas empresas pode ser
considerada um beneficio do marketing de relacionamento. Isso ocorre em funcgéo da base de
clientes que tende a se estabilizar, reduzindo assim custos com demissdo, contratagcdo e
treinamento de pessoal (ZEITHAML; BINTER, 2003).

O marketing de relacionamento apresenta-se relevante para todos os ramos de
cooperativas, inclusive as de producdo agropecuaria (PEDROZO, 1993; OLIVEIRA, 2007).
O objetivo central do marketing de relacionamento é estreitar o relacionamento entre
organizagbes e clientes, promovendo assim um relacionamento duradouro e que gere
beneficios para ambas as partes (GORDON, 2000). Nesta perspectiva evidencia-se que a
abordagem de marketing de relacionamento podera contribuir para a resolucdo de problemas
de gestdo das cooperativas (DUCCI, 2009).

2.4 GESTAO EM COOPERATIVAS AGROPECUARIAS E FIDELIZACAO

Oliveira (2011) conceitua modelo de gestdo em cooperativas Como um processo que
consolida as atividades de planejamento, organizacdo e avaliacdo de desempenho das
cooperativas. Buscando o crescimento e a consolidacdo da cooperativa. O mesmo autor
subdivide 0 modelo de gestdo de cooperativas em sete componentes: I) Componentes
estratégicos, 11) Componentes diretivos, Il1I) Componentes comportamentais, V)
Componentes de avaliacdo, V) Componentes de mudanca, VI) componentes tecnologicos,

VII) Componentes estruturais conforme exposto no Quadro 03.

> Turnover - Significa o alto indice de rotatividade empresarial (PATIAS et al., 2015)
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Quadro 3 - Estrutura global dos modelos de gestdo das cooperativas
COMPONENTES INSTRUMENTOS

Estratégico - Planejamento Estratégico
- Qualidade total

- Marketing total

Diretivos - Lideranca

- Comunicacéo

- Supervisdo / Coordenacdo
- Decisédo

- Agéo

Comportamentais - Capacitagdo

- Desempenho

- Potencial

- Comportamento

- Comprometimento
Avaliacéo - Indicadores

- Acompanhamento - Controle
- Aprimoramento

Mudanca - Resisténcia

- Postura para resultado

- Trabalho em equipe

Tecnolodgicos - Produtos e servigos

- Processos

- Conhecimento
Estruturais - Estrutura organizacional

- Informagbes gerenciais
Fonte: Elaborado pelo autor, baseado em (OLIVEIRA, 2011).

Mesmo tendo uma constituicdo juridica prdpria, as cooperativas disputam diretamente
0 mercado com outras empresas. Esse diferencial juridico pode representar uma vantagem ou
uma desvantagem. Somente a natureza juridica ndo representa uma vantagem competitiva, as
cooperativas precisam consolidar modelos de gestdo eficazes, para que estas consigam
converter esta exclusividade juridica em vantagem competitiva sustentavel (OLIVEIRA,
2011).

Neste sentido, Boesche e Mafioletti (2005) e Siméo (2016), defendem que o grande
desafio da gestdo das cooperativas esta em manter o equilibrio entre o social e 0 econdmico,
pois, estas estdo inseridas em um ambiente altamente competitivo que € 0 mesmo cenario em
que todas as outras empresas estdo disputando espaco. Os mesmos autores reforcam a
necessidade de que as cooperativas precisam se manter eficientes economicamente, sem
esquecer o seu papel social, que é a base do cooperativismo, os autores afirmam ainda que, as
acOes sociais das cooperativas sdo decorrentes de um bom desempenho econémico.

As cooperativas independentemente do seu tamanho tendem a organizar suas
estruturas para que haja uma separagdo entre controle e propriedade, e esse posicionamento
demanda uma crescente presenca de profissionais contratados, que reinam capacidade técnica

e experiéncias de gestdo de corporagGes ndo cooperativas. As cooperativas devem estar
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orientadas ao mercado, deixando de vender tudo que o associado produz, focar naquilo que o
mercado demanda, é essencial identificar o seu (core business) °, é necessario romper com o
mito apresentado as cooperativas como entidades assistencialistas que devem prestar servicos
a qualquer custo (GIMENES; GIMENES, 2006).

Segundo Branddo e Breitenbach (2019), os principais desafios na gestdo das
cooperativas agropecuarias sdao: a) Competir com outras empresas do setor mantendo-se
competitivas e fiéis aos principios cooperativos; b) Os gestores responsaveis pela
administracdo das cooperativas encontram dificuldade em competir nos mercados
oligopolizados; c) A baixa participacdo dos membros da cooperativa na administracéo; d)
Associados e membros das cooperativas exibem comportamentos oportunistas.

Em funcdo de suas caracteristicas organizacionais, as cooperativas tendem a enfrentar
varios desafios importantes na gestdo, como a incompatibilidade entre os interesses
individuais e coletivos (ORTMANN; KING, 2007). Os modelos de gestdo das cooperativas
precisam enfatizar seu crescimento, este deve ser um elemento indispensavel em suas
estratégias, buscando desta forma ampliar seu poder de barganha, e principalmente
possibilitar os investimentos necessarios em inovacao, tecnologias, novos produtos e acesso a
outros mercados (MATEOS-RONCO; GUZMAN-ASUNCION, 2018).

As cooperativas agropecudrias, naturalmente marcadas por uma atuacdo local, foram
pressionadas pela abertura comercial nos anos 1990, quando essas organizagdes comegaram a
competir com empresas multinacionais. Naquele momento, as cooperativas que operavam no
agroneg6cio com pouca agregacao de valor, precisaram passar por uma reestruturacao
organizacional (SIMAO et al., 2016).

Martins e Lucato (2018) discorrem sobre a relevancia das estratégias de diversificacdo
dentro do processo de gestdo das cooperativas, utilizando as estratégias basicas de Ansoff
(1957), que menciona a diversificacdo como estratégica vital e basica nas organizacdes e
dividindo-as em diversificagdo vertical, horizontal e diversificagdo lateral. Os autores
aprofundando os estudos acerca das estratégias de diversificacdo com base no trabalho de
Prymon (2011), que argumenta que a diversificacdo é a Unica estratégia verdadeiramente
unilateral que as empresas podem escolher.

A diversificacdo horizontal ocorre, por exemplo, quando uma cooperativa de laticinios
diversifica produtos a base de leite, produzindo queijo, iogurtes, etc. Enquanto a

diversificacdo lateral inclui outros produtos e servi¢cos como: manejo de culturas, suprimentos

6 . o . . , . . N
Core business — Representa o negdcio principal da empresa, onde é necessaria uma maior énfase em
processos e controles, pois influenciam diretamente no desempenho da organizagdo (GOSNIK, 2019).
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veterinarios, abertura de postos de combustiveis ou lojas de roupas comuns nas cooperativas
brasileiras. E por ultimo, ocorre a diversificacdo vertical, que acontece tanto no escopo
original quanto nas novas adicdes laterais; € normal as cooperativas agropecuarias brasileiras
operarem suas proprias redes de supermercados, reduzindo assim uma etapa da cadeia de
suprimentos, levando seus produtos aos clientes finais (MARTINS; LUCATO, 2018).

Seguindo os constructos supracitados, e que estdo alinhados com o disposto por
Mateos-Ronco e Guzman-Assuncion (2019) pode-se inferir que o crescimento é um elemento
importante na estratégia de uma cooperativa. Ndo so para fortalecer seu poder de barganha,
em uma cadeia que estd intimamente controlada por certos operadores, mas também, para
permitir que investimentos pesados, necessarios para a inovacao e desenvolvimento ocorram.
Estes fatores irdo contribuir para o desempenho econémico, assim ampliando o interesse do
quadro social em transacionar com a cooperativa.

Segundo Cook (1995), o problema do carona ¢ uma das maiores dificuldades na
relacdo socios cooperativas, e isso acontece pela ndo negociabilidade, inseguranca ou nédo
atribuicdo dos direitos de propriedade aos associados da organizacao. Perante a legislacdo das
cooperativas os associados fundadores tém os mesmos direitos de decisdo sobre as diretrizes
da cooperativa que os associados mais novos. O direito as sobras e aos servigos oferecidos
pela empresa € 0 mesmo. Todavia, o nivel de contribuicdo é muito diferente entre um sécio
fundador e um novo. Ainda segundo o autor tais fatores desestimulam a participacdo na
sociedade.

Os principios cooperativistas defendem que a estrutura de uma organizacao
cooperativa deve incentivar a participacdo e ndo penalizar a falta dela. Os associados
precisam ser estimulados permanentemente a interagir com a cooperativa, através de
comunicacdo da educacdo e através de oportunidades em participar (SCHNEIDER, 1991).
Neste sentido, Lago (2008) afirma que, a falta de educacdo cooperativista € a principal origem
dos problemas de infidelidade e oportunismo do cooperativismo, 0 mesmo autor advoga que a
educacdo cooperativista € um direito ao quadro social e ndo um assunto a ser discutido.

O debate académico acerca da fidelizacdo de associados em cooperativas ndo encontra
consenso, Oliveira (2011) argumenta que, a fidelidade entre associados e cooperativa, pode
ser alcancada através de uma politica com beneficios e restricdes especificas, de acordo com o
nivel de interacdo de cada cooperado com a cooperativa. O autor defende ainda que a
fidelidade tem que ocorrer por ambas as partes. Ja Gianezini (2012) defende que

independentemente do tipo de organizagdo para que um cliente se comprometa, ele precisa
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confiar na empresa, desta forma ele ird se comprometer com ela, gerando um ambiente de
fidelidade.

De acordo com Roloff (2002), os associados possuem uma série de direitos em relacao
a cooperativa, todavia, é preciso que fique explicito também que uma série de deveres Ihes
acompanham, esta relagdo precisa ficar bem compreendida. Segundo o autor as principais
obrigacOes do associado sdo: votar e ser votado nas assembleias, respeitar as decisbes da
maioria, participar das atividades promovidas pela cooperativa, comercializar seus produtos
com a cooperativa, integralizar as cotas-partes e cumprir o disposto no estatuto social. O
cumprimento destas obrigacdes é essencial para o equilibrio nas relagdes entre os associados e
sua cooperativa.

Morgan e Hunt (1994) ponderam que a base para a construcdo e a sustentacdo de um
relacionamento de sucesso € o comprometimento e a confianca entre as partes, neste estudo
considerasse a relacdo associado e cooperativa. Para Albino (2015), a educagdo e a
capacitacdo dos socios, sdo os melhores respaldos para a administracdo de uma organizacao
cooperativa, 0 autor defende que com a participacdo consciente, comprometida e responsavel
do quadro social, desta forma este empreendimento pode adquirir estabilidade, e obter sucesso
em um processo autogestionario.

Se a cooperativa ndo apresentar um bom desempenho econdmico, existe uma
tendéncia de que a oferta em servicos para 0s cooperados seja diminuida, com isso a
participacdo social nas estruturas de decisdo na organizacdo devera diminuir
progressivamente, sendo que a participacdo do cooperado é essencial para o desenvolvimento
do cooperativismo (ALBINO; ALMEIDA, 2015).

Breitenbach et al., (2017) discorrem que o futuro das cooperativas depende
diretamente da participacdo e do interesse de seus membros e do respeito dos socios pelos
interesses coletivos. Acerca deste tema, Pavado e Rosseto (2015) desenvolveram um estudo
com objetivo de relacionar a capacidade de gerenciamento das partes interessadas a SMC
(Stakeholder Management Capability), com o desempenho econdmico, financeiro e
socioambiental em cooperativas brasileiras. O estudo conclui que o SMC afeta diretamente o
desempenho econémico e social das organiza¢@es cooperativas.

Branddo e Breitenbach (2019) realizaram uma pesquisa com dez cooperativas
agropecuarias do sul do Brasil. Neste estudo evidenciou-se que 0s membros participam mais
como ouvintes do que como tomadores de decisdo. De acordo com este trabalho, em apenas
trés cooperativas foram encontradas participacdo adequada, e nas outras sete evidenciou-se

problemas diretamente relacionados a baixa ou nula participacdo dos seus membros em
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reunides e tomada de decisdo, indicando comprometimento inadequado desses membros para
a organizagao.

Entretanto, identificaram-se neste estudo os principais gargalos nas cooperativas que
apresentam baixa participacdo dos sécios, e que justificam esse comportamento: (a) Os socios
nédo tém confianca na solidez da cooperativa, (b) Aspectos culturais, 0s membros apresentam
baixa participacdo social de forma geral, (c) Falta de motivagdo, os membros néo percebem
vantagem em participar das decisdes da cooperativa (BRANDAO; BREITENBACH, 2019).

Oliveira (2004) admite que a busca pela fidelizacdo dos clientes € um caminho
essencial a ser percorrido, para que as organizagdes se desenvolvam em mercados
concorridos. Para que isso seja possivel, o autor defende que a satisfacdo deve ser
proporcionada, com base no atendimento de expectativas, por meio da entrega de valor. O
fornecimento de uma oferta de valor para o cliente € uma forma de satisfazé-lo, aumentando
assim a chance da sua recompra e de que este se mantenha fiel & empresa.

A existéncia de um comprometimento profundo em comprar novamente um produto
ou utilizar um servico no futuro, gerando a repeticdo de compras da mesma marca ou
empresa, apesar de influéncias situacionais e esforcos de marketing dos concorrentes em
causar um comportamento de mudanca, representa a fidelizacdo. (OLIVER, 1999). A lealdade
esta diretamente ligada a histdria de relacionamento do cliente com a marca, ela é resultado de
um processo de avaliagdo que o consumidor faz durantes suas experiéncias, e com base nos
resultados obtidos durante a trajetdria de contato entre ambos (ECKERT et al., 2019).

No caso de cooperativas agropecuarias a relacdo entre cooperativa e associado deve
ser trabalhada estrategicamente e continuamente de forma situacional, pois quando a
cooperativa discute pagamento de leite por qualidade ou pagamento diferenciado de gréo por
escala, estd na verdade gerenciando contratos (ZYLBERSZTAJN, 2012).

2.5 DIFERENCA ENTRE SOCIEDADE COOPERATIVA E EMPRESARIAL

As cooperativas diferem das empresas de capital em diversas perspectivas, elas sao
regidas pelas Leis Federais n° 5.764 de 1971 que institui o cooperativismo, e a n° 10.406 de
2002 do cadigo civil. Nelas, o elemento central € o homem, a remuneragdo do capital
integralizado é limitada e as sobras retornam aos socios proporcionalmente as suas operacgoes.
Por outro lado, as sociedades de capital sdo regidas pelo Codigo Comercial Brasileiro, e pelas
Leis Federais n° 10.303 de 2001 da sociedade por agdes, e pela lei n° 10.406 de 2002 do

codigo civil. Neste, o elemento central e o capital, este modelo societario é constituido de
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duas ou mais pessoas, onde 0 voto € por quota ou ac¢do, ndo existe limitacdo a remuneragéo do
capital integralizado, prioriza a maximizagéo do lucro (FERREIRA; BRAGA, 2007).

O art. 79. da lei n° 5764/71 que é a lei geral das cooperativas, define o chamado ato
cooperativo, sendo: Os atos praticados entre as cooperativas e seus associados, entre estes e
aquelas e pelas cooperativas entre si quando associadas, para a consecugdo dos objetivos
sociais (LIMBERGER, 1996; ABRANTES, 2004; COSTA, 2019). Entretanto, a lei esclarece
que, 0 ato cooperativo ndo implica operacdo de mercado, nem contrato de compra e venda de
produto ou mercadoria com terceiros, estes sao tributaveis normalmente (PAULSEN, 2017).
Os atos cooperados quando praticados incidem em beneficios tributarios em favor das
cooperativas (LIMBERGER; 1996; BRASIL, 2020).

Entre os beneficios tributarios resultantes do ato cooperativo podem ser mencionados:
A exclusdo da base de célculo da Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido - CSLL, do
Programa de Integracdo Social - PIS e do Imposto Sobre Renda Pessoa Juridica - IRPJ, do
resultado positivo obtido pelas sociedades cooperativas nas operacOes realizadas com seus
associados (BRASIL, 2020).

A compreensdo do que é o ato cooperado € de fundamental importancia,
principalmente por parte do associado. Este esclarecimento € essencial para que o cooperado
assimile como se d& sua relagcdo com a cooperativa. O fato de existirem incentivos fiscais no
ato cooperado, pode ser considerado como uma vantagem competitiva, tanto para o associado
como para a cooperativa, desta forma melhorando a competitividade dos produtos oferecidos
ao mercado (LIMBERGER, 1996).

Uma grande diferenca entre sociedade cooperativa e uma empresa tradicional, é o
modo gerencial e administrativo que a mesma possui, no cooperativismo hd o
compartilhamento de informaces e decisdes com funcionarios e associados (REISDORFER,
2014). As cooperativas sdo norteadas por principios proprios, estes definidos em 1995 pela
International Cooperative Alliance (ICA), sdo: Adesao voluntaria e livre, gestdo democratica
pelos membros, participacdo econdémica dos membros, autonomia e independéncia, educacao,
formacdo, informacéo, intercooperacdo e interesse pela comunidade (CRUZIO, 2005; ICA,
2020).

Nas sociedades empresariais o controle, 0 beneficio e a propriedade estéo relacionados
ao capital, ja& nas sociedades cooperativas 0os donos sd@o tambem o0s principais usuarios, 0s
resultados sdo distribuidos de acordo com a participagdo de cada socio, e ndo é relacionado ao

capital investido, o voto ndo é proporcional ao capital, estes sdo atributos basicos que
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diferenciam as cooperativas de empresas de capital (ALMEIDA, 2017; BIALOSKORSKI
NETO, 20219).

E importante destacar que as cooperativas possuem natureza juridica propria, que as
diferencia de outras organizacGes (COSTA, 2019), através da lei 5764/71 em seu artigo 4°,
este destaca que as cooperativas sdo sociedades de pessoas, portanto ndo sujeitas a faléncia,
constituidas para prestar servico ao associado, a mesma lei também esclarece que, cooperativa
¢ uma unido de pessoas para fins de atividade econémica que ndo visa lucros (BRASIL,
2020).

Em relacdo aos aspectos financeiros, o associado aporta capital na cooperativa quando
de seu ingresso. Depois disso, o valor das suas quotas ndo varia de acordo com o crescimento
da cooperativa, diferentemente do que ocorre com o valor da participacdo acionaria em uma
empresa capitalista. As quotas partes dos associados ndo sdo comercializaveis, ao contrario do
que ocorre nas empresas mercantis, isso limita a visdo de horizonte do associado em relagéo
aos projetos de longo prazo com a cooperativa (ZYLBERSZTAJN, 2002).

Diferentemente de uma empresa de capital que busca otimizar seus ganhos na relacédo
comercial com seus fornecedores ou consumidores, a cooperativa visa ampliar os beneficios
aos seus associados e o seu resultado como entidade empresarial (ALMEIDA, 2017). As
empresas cooperativas tém uma operacionalizacdo financeira diferente das outras
organizacOes de capital aberto, conforme demonstrado no quadro 4, mas isso nao significa
que elas ndo tenham desempenho financeiro semelhante (PAVAO; ROSSETO, 2015).

Quadro 4 - Caracteristicas que diferenciam cooperativas de sociedades mercantis

Cooperativa Mercantil
Principal é 0 homem O principal é o capital
O cooperado é o dono e usuario da sociedade Os sdcios vendem produtos aos consumidores
E uma sociedade regida por legislacio especifica Sociedade de capitais, agbes

Assembleia quérum baseado no nimero de | Assembleia quérum baseado no capital social
associados

Controle é democrético Controle é financeiro

Sociedade de pessoas Sociedade de capital

As quota-partes sdo intransferiveis As agdes podem ser transferidas
Objetiva melhorar a qualidade de vida dos | Objetiva lucro

cooperados

O retorno é proporcional as operagfes com a | O dividendo é proporcional as acdes
cooperativa

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

As cooperativas tém em sua esséncia conceitos contrarios ao sistema capitalista.
Todavia, € preciso transcender estas fronteiras, a organizagao das sociedades cooperativas por

esséncia ja sdo um passo para a evolucdo humana, pois este movimento transforma o produtor
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individual em protagonista, através de um movimento social, contribuindo para sua propria
evolugdo (PEDRAZA, 2018). Além dos conceitos e principios que diferem as cooperativas
das empresas de capital, nas cooperativas, 0 6rgao supremo € a assembleia geral dos socios,
onde sdo votadas e aprovadas as principais decisdes de interesse da sociedade, essas sao
divididas em assembleias gerais ordinarias que ocorrem obrigatoriamente uma vez ao ano, e
as assembleias extraordinarias convocadas sempre que necessario (GALERANI, 2003).

O Quadro 04, acima, € baseado nos achados tedricos que norteiam este capitulo, e
busca demonstrar as principais diferencas entre as sociedades cooperativas e as empresas de
capital. Diferencas essas que perpassam ao estilo de governanca, que é peculiar as
cooperativas, e pela forma de interacdo com seus stakeholders.

2.6 VANTAGEM COMPETITIVA

Schendel e Hofer (1978) definem vantagem competitiva como: a posi¢do Unica que
uma organizacdo desenvolve em relacdo a seus concorrentes, e essa vantagem deriva
principalmente dos recursos e das capacidades da empresa.

Segundo Porter (1980), para construir uma vantagem competitiva a empresa deve se
defender das forcas competitivas. Essas forgas sdo: novos entrantes, poder de barganha do
fornecedor, ameaca de produtos substitutos, poder de barganha dos clientes e rivalidade entre
concorrentes. O objetivo de uma organizacdo deve ser defender-se destas forcas ou usa-las a
seu favor, além disso, o autor defende que, para obter vantagem competitiva as empresas
precisam se posicionar, utilizando uma das estratégias genéricas, lideranca em custo ou
diferenciacdo. Para Porter a empresa também precisa atuar de forma segmentada, e definir se
ird atuar para um publico geral ou especifico.

O resultado de um planejamento e da implementacdo bem-sucedida de uma estratégia
sera uma vantagem competitiva, esta serd capaz de gerar valor adicional para os clientes e
rentabilidade acima da média para a empresa (PORTER, 1991). A vantagem competitiva é
uma estratégia empresarial que oferece beneficios, utilizada por organizacbes que necessitam
de maior cooperacdo para competir no mercado. Para se configurar como uma vantagem
competitiva os recursos precisam ser valiosos, ndo facilmente imitaveis, e diferentes dos
outros (PORTER, 2008).

Chiu e Yang (2019) dividem vantagem competitiva em interna e externa. A vantagem
competitiva externa € quando as empresas utilizam novos servigos para se diferenciar dos

concorrentes, acessar novos mercados e assim aumentar sua vantagem competitiva. Ja a
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vantagem competitiva interna estd relacionada & inovacdo gerada pelos funcionarios,
conhecimento interno e a satisfa¢do no trabalho.

A vantagem competitiva nas organizacGes pode ser obtida através da implantacdo da
gestdo do conhecimento, que pode melhorar o desempenho e aumentar a competitividade dos
negécios. Na mesma linha, Lorenzo et al., (2018) defendem que a vantagem competitiva é
definida pelos recursos, pelas capacidades e através das estratégias adotadas pelas
organizacbes (WAHYONO, 2019).

Mufioz e Kimmitt (2018) realizaram um estudo com 111 empreendedores sociais
chilenos, e evidenciaram que essas organizagdes usam estrategicamente sua missdo social
para aumentar sua vantagem competitiva. Mesmo com a complexidade destes modelos
organizacionais, que possuem objetivos duplos, e muitas vezes incompativeis, que sdo a sua
miss&o social e a necessidade econémica.

Day e Wensley (1988) associam a vantagem competitiva ao uso de habilidades e
recursos melhores do que os da concorréncia. Os autores consideram a busca por vantagem
competitiva um processo continuo, ciclico, no qual as empresas devem investir, para se
diferenciar em termos de valor oferecido ou custos, para conseguir a satisfacdo dos clientes e
sua fidelizacdo. Os autores defendem que a fidelizacdo é um investimento necessério para
sustentar a vantagem competitiva.

Siméo et al., (2016) identificaram em pesquisa realizada com 15 grandes cooperativas
agropecudrias brasileiras que as vantagens competitivas estdo relacionadas as negociacoes
realizadas com o seu quadro social, que sdo influenciadas pelo seu nivel de fidelidade. Em
outra pesquisa realizada por Lorenzo et al., (2018), em cooperativas espanholas, identificou-se
que o posicionamento estratégico estd diretamente relacionado a geracdo de vantagem
competitiva.

Demo et al., (2014) englobam como resultado das estratégias de CRM, aspectos da
satisfacdo e lealdade, e discorrem que quando as organizacGes ofertam constantemente
experiéncias Unicas e encantadoras aos clientes, elas se apresentam como diferencial
vantajoso quando a questdo € competitividade. O gerenciamento de interacdes das
organizagOes com os seus clientes, gera um diferencial competitivo (MISHRA; MISHRA,
2009; DEMO; ROZZETT, 2013). Reichheld (1996) enfatiza que as empresas que sao bem
sucedidas apresentam vantagens no campo da competitividade, e sdo as que procuram e
cultivam a lealdade do cliente, lealdade do funcionario e a lealdade do investidor.

Quando a concorréncia € muito nivelada, a logistica muito equilibrada, os precos sdo

semelhantes e os parametros de qualidade comuns, a unica arma competitiva disponivel s&o as
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acoes que fidelizam os clientes, que podem e devem se transformar em vantagem competitiva
sustentavel, para a organizacdo continuar viavel no mercado (BOGMANN, 2000). Para
Bharadwaj et al., (1993), a lealdade é uma das maiores fontes de vantagens competitivas.

Para Kotler e Keller (2006), qualquer vantagem competitiva deve ser vista pelo cliente
como uma vantagem para ele, e ndo para a empresa. Por exemplo, o fato de uma empresa
entregar mais rapido do que suas concorrentes ndo representarad uma vantagem competitiva
para os clientes que ndo valorizam a rapidez na entrega. A vantagem deve ser percebida pelo
cliente. Dessa forma, conseguirdo Ihe proporcionar alto valor e satisfacdo que sao
pressupostos para a fidelidade, o que vai gerar um alto indice de recompras e, portanto, alta

lucratividade para elas mesmas.

A lealdade do cliente é um resultado importante que se origina do CRM bem
sucedido, e leva a uma vantagem competitiva (BHAT; DARZI, 2016). A concorréncia
intensa e as varidveis em constante mudanga nos ambientes macro e micro obrigam as
organizagdes a se reinventarem e a buscar formas de obter uma vantagem competitiva. Uma
maneira de fazer isso é obter e reter clientes fiéis, criando vinculos fortes e satisfacdo do
cliente (CALISKAN; ESMER, 2020).

Marques (2018) analisa o conceito de vantagem competitiva das organizacgdes a partir
do estudo e avaliacdo de seus ativos intangiveis. A evolucdo do marketing € analisada desde a
materialidade das transacGes comerciais de compra e venda de produtos e servigos, até os
aspectos intangiveis inerentes ao processo transacional. Ainda segundo Marques, no novo
contexto cientifico, os autores concluem que 0s ativos intangiveis das organizacdes possuem
papel decisivo para criacdo da vantagem competitiva, com base nos conceitos de valor,
satisfacdo, confianca e fidelizacdo de clientes.

A lealdade dos clientes € a chave para a empresa obter melhores resultados
econbmicos. A retencdo e o relacionamento com os clientes sdo o foco principal para as
empresas que pretendem obter vantagem competitiva, ter sustentabilidade e lucros (KOTLER,;
KELLER, 2006). Os clientes fiéis defendem, divulgam e recomendam a empresa (XHEMA;
METIN; GROUMPQS, 2018). A lealdade do cliente medeia o caminho do relacionamento
entre CRM e vantagem competitiva (BHAT; DARZI, 2016). As vantagens competitivas para
as cooperativas devem estar fundamentadas na relacdo com os associados e ndo nas leis que

regulamentam e sustentam sua constitui¢do e funcionamento (OLIVEIRA, 2006).
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3. METODOLOGIA

A utilizacdo de métodos cientificos possui grande importancia em pesquisas académicas,
permitindo maior aceitacdo dos resultados das investigacGes e legitimando o conhecimento
adquirido empiricamente (CAMPOMAR, 1991). Metodologia representa os procedimentos e
técnicas utilizadas para atingir um objetivo de pesquisa, e devem ser estabelecidos e apresentados
de forma clara (RICHARDSON, 1999). Esta etapa ira descrever os métodos e técnicas que serao

utilizadas para a realizagao desta pesquisa.

3.1 CLASSIFICACAO E DELINEAMENTO DA PESQUISA

Delineamento da pesquisa segundo Gil (2008) é a etapa de planejamento do estudo em
sua dimensdo mais ampla, envolvendo diagramacdo e a previsdo de analise e interpretacdo de
dados. O delineamento considera o ambiente onde os dados serdo coletados e as formas de
controle das variaveis envolvidas.

O presente projeto ira utilizar o método misto, o qual associa as técnicas de pesquisa
quantitativa e qualitativa. A utilizacdo conjunta dos métodos objetiva evidenciar fatores
advindos da complexidade desta importante atividade socioecondmica, que €é o
cooperativismo agropecuario. A abordagem de investigacdo mista combina caracteristicas
antagbnicas. Todavia, elas podem ser complementares na apresentacdo dos resultados
(CRESWELL, 2007, 2010).

Trivitos (1987) discorre que, “a pesquisa qualitativa pode ser entendida como uma
expressdo genérica”. Ou seja, por um lado, ela compreende atividades de investigagdo que
podem ser denominadas especificas. E, por outro, que todas elas podem ser caracterizadas por
tracos comuns. Yin (2016) corrobora com a amplitude e a relevancia da pesquisa qualitativa,
o autor defende que este € o método de pesquisa em ciéncias sociais que pode estudar
praticamente todos os acontecimentos da vida real. Além disso, o autor defende a capacidade
das pesquisas qualitativas em representar visdes e perspectivas dos participantes. Creswell
(2007) argumenta que, na pesquisa qualitativa, o ambiente natural ¢ a fonte principal dos
dados e o pesquisador representa o principal instrumento.

Ainda sobre pesquisa qualitativa, Minayo (2001) defende que esta trabalha com o
universo de significados, motivos, aspiracdes, crencas, valores e atitudes, 0 que corresponde a
um espaco mais profundo das relagdes sociais, dos processos e dos fendmenos, que nédo

podem ser reduzidos somente & operacionalizacdo de varidveis ou avaliagbes matematicas.
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Ja em relacdo a pesquisa quantitativa, conforme Dihel e Tatim (2004) caracteriza-se
pelo uso de quantificacdo, tanto na coleta quanto no tratamento das informaces, por meio de
técnicas estatisticas. Leal (2006) segue esta abordagem classificando-a como tudo que possa
ser quantificavel, significa traduzir em numeros opinides e informagfes, com objetivo de
analisa-las e classifica-las. Severino (2007) discorre que a pesquisa quantitativa é influenciada
pelo positivismo, concentra-se na objetividade, e considera que a realidade s pode ser
compreendida com base em analise de dados brutos, recolhidos com auxilio de instrumentos
padronizados e neutros. Segundo o autor, este modelo ocorre embasado em linguagens
matematicas, que descrevem as causas de um fendmeno e a relagao de suas variaveis.

Esta pesquisa sera desenvolvida em nivel exploratorio e descritivo; exploratério pois
possibilita maior familiaridade com o problema e contribui com sua explicitacdo, e descritiva
pois objetiva descrever um determinado fendmeno (GIL, 2016). Pesquisas exploratorias séo
desenvolvidas com objetivo de proporcionar visdo geral, do tipo aproximativa acerca de
determinado fato, este tipo de pesquisas € escolhido quando o tema é pouco explorado e
torna-se dificil sobre ele formular hipdteses precisas (GIL, 2008).

Segundo os construtos de Malhotra (2001), a pesquisa exploratéria € um processo de
investigacdo flexivel e ndo estruturado, as informagdes sdo definidas geralmente ao acaso, e
sdo compostas normalmente por amostras pequenas e ndo representativas. Segundo o autor, a
andlise dos dados primarios ocorre normalmente de forma qualitativa. Contudo, podendo
também ser quantitativa, tem como objetivo explorar um problema ou situacdo para prover
critérios de compreensao.

Com interesse de detalhar a investigacdo acerca da fidelizacdo dos associados na
gestdo de Cooperativas Triticola de Espumoso Ltda, o delineamento sera atraves da utilizacdo
do o método de estudo de caso. Segundo Yin (2001), o estudo de caso auxilia na interpretacdo
de fenbmenos individuais, coletivos, politicos e sociais, além de permitir a investigacao
preservando as caracteristicas do evento ocorrido na vida real. E um método de investigacio
que compreende um estudo exaustivo de um ou poucos objetos, de forma que permita seu
amplo e detalhado conhecimento.

Para Godoi, Melo e Silva (2006), o estudo de caso implica fundamentalmente na
escolha de um objeto individual e bem delimitado a ser pesquisado. Martins (2006) advoga
que, o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa para a qual ndo se desenvolveu um
conjunto fixo de etapas para conduzi-lo, mas sim, é estudar em profundidade um caso

especifico.
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3.2 CAMPO DA PESQUISA

As pesquisas qualitativas normalmente implicam em interagir em situacfes da vida
real das pessoas, ou seja, 0 campo onde os dados serdo coletados é o ambiente onde ocorrem,
diferentes eventos e campos podem ser objetos de estudos qualitativos (YIN, 2016).

Quanto ao campo de pesquisa, pretende-se desenvolver o estudo na Cooperativa
Triticola de Espumoso Ltda - Cotriel, com sede na cidade de Espumoso, Rio Grande do Sul
(RS) e que possui 15 unidades, localizadas nas regies norte, centro e centro serra do estado
do Rio Grande do Sul. A COTRIEL ¢é uma sociedade cooperativa do ramo agropecuario, que
atua no recebimento e comercializagdo de grdos e vendas de insumos, além de possuir
atividades industriais e de varejo. O sujeito da pesquisa serdo os diretores e associados da
Cooperativa Triticola de Espumoso Ltda. A cooperativa conta atualmente com 7227
associados distribuidos nos 10 municipios’ onde atua (COTRIEL, 2020).

A Cooperativa Triticola de Espumoso Ltda, foi fundada em 11 de outubro de 1959,
nasce do sonho de 20 agricultores que vislumbravam um desenvolvimento econdémico e
social, e viram no cooperativismo essa oportunidade, aproveitaram 0s recursos do governo
federal disponiveis na época, para cultura do trigo e para aquisicdo de silos metalicos.
Segundo o balango divulgado em 2019 seu patriménio liquido a coloca entre as maiores
cooperativas do estado do Rio Grande do Sul, gera 1.328 empregos diretos, produz riquezas e
divisas, promovendo assim, o desenvolvimento de todas as comunidades onde esta inserida
(COTRIEL, 2020).

A COTRIEL possui capacidade estatica de 276 mil toneladas de produtos, € equipada
com tecnologia e controle avangado de qualidade. No varejo, conta com dez lojas de ferragens
e farmécias veterinarias, nove supermercados, trés postos de combustiveis com TRR®, duas
magazines e um restaurante. J& no segmento industrial, possui posto de resfriamento de leite,
engenho de arroz, moinho de trigo, fabrica de ragdes e frigorifico. Para dar suporte logistico
as suas atividades, investiu em uma transportadora propria com uma frota superior a oitenta
veiculos, entre caminhdes e carretas. Além dessas areas presta servigos aos seus associados

com assisténcia técnica veterinaria e agrondmica (COTRIEL, 2020).

’ Municipios de atuagdo da cooperativa, Espumoso, Alto Alegre, Campos Borges, Salto do Jacui, Estrela Velha,
Tunas, Arroio do Tigre, Sobradinho, Rio Pardo e Pantano Grande, todas no estado do Rio Grande do Sul
(COTRIEL, 2020).

® TRR - O Transportador-Revendedor-Retalhista (TRR) é a empresa autorizada pela ANP a adquirir em grande
guantidade combustivel a granel, 6leo lubrificante acabado e graxa envasados para depois vender a retalhos
(BRASIL, 2020)
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3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Dados servem como base para uma pesquisa, estas sdo informacgdes organizadas
resultantes de experiéncias, observagdes, experimentos, e podem ser representadas por
nameros, palavras, imagens ou observando um conjunto de variaveis (YIN, 2016). No que se
refere aos instrumentos de coleta de dados, serdo utilizados, pesquisa documental. Segundo
Gil (2008), pesquisa documental é desenvolvida através de materiais ja elaborados que ainda
ndo receberam um tratamento analitico. Também serdo utilizados questionario e entrevistas
semiestruturadas. A coleta de dados ir&4 ocorrer através da inser¢cdo no ambiente natural da
pesquisa, ou seja, no ambiente onde os fendbmenos acontecem, onde as pessoas realmente
vivem (YIN, 2016).

A etapa qualitativa da pesquisa ocorrerd atraves de entrevista semiestruturada,
conforme demonstrada no Anexo (A) onde entrevistado é conduzido a responder perguntas
pré-formuladas, que sdo feitas de forma roteirizada. Dessa maneira, as categorias de analise
serdo determinadas a priori e irdo emergir a partir da revisdo da literatura (MINAYO, 1992).
Nesta técnica o entrevistador precisa estar preparado para utilizar os instrumentos adequados,
a fim de obter respostas uniformes. As pesquisas qualitativas normalmente implicam em
interagir em situacOes da vida real das pessoas, ou seja, 0 campo onde os dados serdo
coletados é o ambiente onde ocorrem, diferentes eventos e campos podem ser objetos de
estudos qualitativos (YIN, 2016).

As entrevistas serdo realizadas com os diretores e associados da COTRIEL. Para essa
investigacdo foram selecionados o diretor presidente e o assessor dos departamentos de
insumos e gréos da cooperativa. Estes diretores foram escolhidos por serem 0s principais
responsaveis por delinear as estratégias de fidelizacdo com associados, em relacdo a entrega
de producdo da soja e aquisicdo de insumos para essa cultura. Os associados selecionados
para esta etapa da pesquisa, representam produtores de pequeno, médio e grande porte.

A investigacdo na esfera quantitativa aconteceu em duas etapas: primeiramente atraves
da analise documental, que segundo Oliveira (2007) analisa documentos que ainda néo
sofreram tratamento analitico. Posteriormente com a aplicagdo de um questionario aos
associados. Os dados para analise quantitativa serdo coletados através dos relatorios contabeis
e do sistema PROGETE?, relativos & entrega de producdo da soja e compra de insumos para

essa cultura, nos anos de 2018, 2019 e 2020. Entre as atividades desenvolvidas pela

° PROGETE — Sistema tecnolégico de monitoramento e controle de producgdo agricola utilizado pelo

departamento técnico da cooperativa (COTRIEL, 2020).
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cooperativa, estas foram selecionadas para investigacdo, em funcdo de sua representatividade
econdmica. Juntas somam mais de 60 % da receita total da cooperativa (COTRIEL, 2020).

Estes dados foram selecionados para mensurar o nivel de fidelidade dos associados
com a Cotriel, por representar realidades distintas em relacdo aos niveis de produtividade na
regido de atuacdo da cooperativa. A safra 2017/18 apresentou produtividade média de 45
sacas de soja por hectare, o que é considerado pelo corpo técnico como razoavel, se avaliado
0 histdrico e o potencial produtivo da regido. Ja na safra 2018/19 houve uma producao
elevada, para os padrdes regionais, nesta, a producéo chegou a 55 sacas de soja por hectare. Ja
a safra 2019/20 ocorreu em um periodo de forte estiagem, que interferiu diretamente na
produtividade da oleaginosa, apresentando uma reducdo nos niveis produtivos de
aproximadamente 50 % em relacdo a safra anterior (COTRIEL, 2020).

A etapa quantitativa utilizara também a aplicacdo de um questionario, técnica essa que
foi definida por Gil (1999), como uma investigacdo composta por questdes escritas,
apresentadas aos detentores dos dados. Essa fase ird se concentrar na populacdo que
representa o quadro social da Cooperativa Triticola de Espumoso Ltda.

Atualmente a COTRIEL conta com 7227 associados, todavia, para que ocorra uma
investigacao fidedigna das varidveis, a populacdo considerada nesta etapa da pesquisa sera de
2369 associados (agrupamentos familiares). Esta populacdo representa o numero de
associados que atuam na producdo da soja, que é o segmento alvo desta investigacdo. Os
demais sécios trabalham com outras atividades, como producdo de leite, carne e outras
culturas (COTRIEL, 2020). A anélise ira ocorrer em uma amostra probabilistica de 66
associados, levando em consideragdo um intervalo de confianca de 90% e um erro de 10%.
Entretanto, como foi conseguido 191 respondentes, optou-se por tabular esses respondentes,
em detrimento ao menor valor da amostra calculada.

O Quadro 05 apresenta um resumo das variaveis, hipoteses e proposi¢es que serao
utilizadas na coleta de dados, através do questionario que serd aplicado aos associados. Esta
etapa busca identificar aspectos que influenciam na fidelizacdo dos associados com a
cooperativa. Conforme proposto no objetivo especifico, b) Verificar os fatores que

influenciam a fidelidade dos associados.



Quadro 5- Variaveis, hipdteses e nimero de proposi¢des

Variaveis Hipoteses N °de

N proposicoes

(o]

1 | A Confiancga, a credibilidade e | Seguranca com a producdo em depdsito, bem como a le?2

honestidade da cooperativa. pontualidade nos pagamentos.

Nivel de confianca estabelecido entre o associado e
cooperativa.

2 | Marketing Investimento em Marketing (comunicacédo) voltado 3
para seu cooperado, demonstrando os beneficios que
a COTRIEL pode proporcionar.

3 | Preco Precos pagos aos associados na comercializacdo da 4,5e6
soja e pre¢o dos insumos.

4 | Descontos / Quebra técnica Influéncia dos descontos/quebra técnica na fidelidade 7e8
de cooperados

5 | Incentivos econdmicos Concesséo de incentivos econdmicos para maior 9e10
fidelizac8o dos cooperados

6 | Assisténcia Técnica O atendimento personalizado do cooperado influéncia 11e12
na sua fidelidade para com a COTRIEL?

7 | Estrutura de Recebimento O servico de armazenagem e de recebimento da 13e14
cooperativa tem interferido na fidelidade dos
cooperados?

8 | Endividamento Verificar se o endividamento do cooperado aumenta 15
sua infidelidade para com a cooperativa.

9 | Contratos de troca-troca A pratica de contratos de troca-troca traz beneficios 16
aos associados e aumenta o recebimento de gréos pela
cooperativa?

1 | Afinidade e habito Habito de depositar na cooperativa ou afinidade com 17e¢18

0 0 concorrente.

1 | Prazo O fornecimento de insumos com prazo safra, afeta a 19e¢ 20

1 fidelidade dos cooperados?

1 | Praca A localizacdo do armazém da cooperativa esta 21e22

2 interferindo na fidelidade?

1 | Distribuigdo das Sobras A devolucdo parcial das sobras liquidas interfere na 23

3 fidelidade?

Fonte: Adaptado de (ROSSES et al., 2015).

Ja o0 quadro 06 representa as escalas de opinibes, que serdo utilizadas para medir o
nivel de concordancia dos associados da COTRIEL em relacdo as proposicOes. Para esta
analise sera utilizada a escala Likert para mensurar atitudes no contexto das ciéncias
comportamentais. A escala Likert consiste em avaliar atraves dos niveis de concordancia dos

respondentes, as afirmagdes ou questdes apresentadas (LIKERT, 1932).

Quadro 6 - Escala de opinides

Escala de opiniBes

Sem Discordo totalmente | Discordo parcialmente (DP) | Concordo parcialmente Concordo
opinido (DT) (CP) Totalmente
(SO) (CT)

Fonte: Adaptado de (LIKERT, 1932).
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3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

Conforme Mattar (1994), o objetivo principal das analises de dados é permitir, ao
pesquisador, o estabelecimento das conclusbes, a partir dos dados coletados. A técnica
escolhida para analisar os dados das entrevistas realizadas com os gestores da cooperativa sera
a andlise de contetdo de Bardin. Esse tipo de analise segue etapas: (a) analise preliminar, (b)
exploracdo do material, (c) tratamento dos resultados e interpretacdes (BARDIN, 1997).

Nas producdes cientificas da administracdo ha um crescente interesse pela analise de
contetdo, como técnica para analisar os dados das pesquisas qualitativas. Nos estudos
organizacionais esta técnica vem sendo utilizada em busca de um rigor cientifico nas
pesquisas. A anélise de contetdo é um método que possibilita maior clareza ao pesquisador,
em razdo da elaboracdo de esquema, que € caracteristico desta técnica, e que demonstra o
passo a passo dos dados coletados, evitando as duvidas oriundas da complexidade das
pesquisas qualitativas. (MOZZATO; GRZYBOVSKI, 2011).

Para andlise da etapa quantitativa acerca o grau de fidelidade do associado com a
COTRIEL, na entrega da producdo da soja e na compra de insumos para essa cultura, sera
utilizado método estatistico, que predomina nestas analises (COOPER; SCHINDLER, 2009).

Conforme evidenciado na tabela 01 e alinhado ao objetivo especifico “c” avaliar o
nivel de fidelizacdo dos associados da COTRIEL, sera realizada uma andlise estatistica

através das variaveis extraidas do banco de dados da cooperativa.

Tabela 1 - Parametro de fidelidade com base na entrega da soja e compra de insumos para essa cultura, dos
associados da Cotriel.
Percentual de fidelidade na entrega de soja e compra de insumos safras 2018, 2019 e 2020
Até 25,0 % De 25,01 % a 50,0 % De 50,01% a 75,0% Acima de 75,01%
Infiel Pouco Fiel Moderadamente Fiel Fiel
Fonte — Adaptado de (ROSSES, et al., 2015).

A anélise estatistica também ira ocorrer nos questionarios, que serdo aplicados aos
associados da cooperativa conforme proposicdes e hip6teses norteadoras desta pesquisa,

demonstrados no Apéndice C.
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Este capitulo destina-se a apresentacdo dos principais resultados obtidos na pesquisa, e

esta estruturado com: o resumo dos procedimentos de coleta e analise dos dados, a analise do

contetido obtido na etapa qualitativa atraves das entrevistas semiestruturadas, a caracterizacdo

da populacdo e as andlises estatisticas do banco de dados e dos questionarios aplicados a

amostra.

No quadro 7 abaixo, sdo apresentados os resumos dos procedimentos de coleta e

andlise de dados e seus objetivos.

Quadro 7 — Resumo dos procedimentos de coleta e analise dos dados.

Objetivo

Procedimento

Analisar o nivel de fidelidade dos associados, e a relacéo entre
caracteristicas das propriedades com a fidelizagéo, tendo como
parametro a entrega de producéo de soja e compra de insumos
para essa cultura, nos anos de 2018, 2019 e 2020.

Analise documental, através de banco de
dados do CRM do sistema PROGETE.
Analise estatistica.

Avaliar a percepgao dos diretores em relagdo aos beneficios
oferecidos pela cooperativa e a relagéo destes, com a fidelizagédo
dos sdcios. Identificar as estratégias adotadas para ampliar a
fidelizagdo dos sdcios.

Entrevista semiestruturada com diretores.
Analise de conteldo.

Analisar a relagéo entre perspectiva econdémica e responsabilidade
social na gestdo da cooperativa.

Entrevistas semiestruturadas com
diretores. Andlise de conteudo.

Avaliar a percepcao dos cooperados em relacdo aos beneficios
oferecidos pela cooperativa € a relagdo destes com a fidelizacéo,
além de mensurar o reflexo das estratégias adotadas pela
cooperativa para ampliar essa fidelizag&o.

Entrevistas semiestruturadas com
associados. Analise de contetdo.

Identificar as vantagens e desvantagens das sociedades
cooperativas em relacdo as sociedades mercantis.

Pesquisa documental, com utilizagdo de
dados secundarios.

Entrevistas semiestruturadas com
associados e diretores.

Analise de conteldo.

Verificar fatores que influenciam na fidelidade dos sécios com a
cooperativa em relagéo a entrega de produgdo da soja a
cooperativa

Questionario aplicado aos associados.
Andlise estatistica.

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).
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4.1 ANALISE DE DADOS DA ETAPA QUALITATIVA

A etapa qualitativa realizada através de entrevistas semiestruturadas com diretores e
associados, objetiva avaliar a percepcdo dos mesmos acerca dos beneficios oferecidos pela
cooperativa, € a relagdo destes com a fidelizacéo, além disso, busca verificar sob a Otica de
associados e diretores quais as vantagens e desvantagens das sociedades cooperativas em
relacdo as empresas mercantis, e sera apresentada na sequéncia. Para assegurar que 0S
participantes pudessem responder de forma espontanea, seus nomes ndo serdo mencionados
no trabalho, e suas respostas serdo identificadas com as seguintes abreviaturas: diretor 01
(D1), diretor 02 (D2), associado 01 (Al), associado 02 (A2) e associado 03 (A3).

Moglia et al, (2004) em trabalho realizado na cooperativa CAROL, mencionam as
dificuldades de ter os associados 100 % fiéis com a cooperativa, sob esta 6tica consideram no
trabalho associados fiéis, aqueles que negociam acima de 70% com a cooperativa. Para
Rosses (2015), os associados fiéis sdo aqueles que comercializam acima de 75 % com a
cooperativa.  Esta percepcdo e dificuldade acerca da fidelizacdo dos associados sdo
evidenciadas pelos diretores e associados da COTRIEL, quando questionados, sobre o que €
um associado fiel. Os indices considerados para nomear um associado como fiel também se

assemelham aos trabalhos ja publicados.

“Hoje é bem complicado diante do cendrio que a gente vive, com a concorréncia
existente, € muito dificil vocé ter um associado que seja fiel aos extremos, ou seja,
100%. O associado que a gente considera fiel é aquele associado que participa da
cooperativa, das reunides, das assembleias e que tem vinculos com a cooperativa.
Mas acima de tudo, que entrega a sua producdo na cooperativa, e adquire seus
insumos. Que trabalham com a cooperativa e se consideram donos”. (D1)

“Para mim, o associado fiel € aquele que compra todos os insumos e vende 100% da
sua producdo para a cooperativa. Atualmente o ndmero de associados 100 % é
baixo, se formos filtrar através do CRM no6s ndo temos 10% dos produtores
associados que tem uma fidelidade integral com a cooperativa. Pensando em compra
e entrega de 100 % producdo com a Cotriel”. (D2)

“E um associado que mantém um relacionamento com a cooperativa no minimo de
80% dos seus negocios, do seu faturamento”. (Al)

“Na minha opinido o associado fiel é aquele que da prioridade em seus negécios,
para a cooperativa, entregando a producdo, comprando os insumos, além disso ele
precisa participar, ir as reunides, assembleias, é facial reclamar, mas tem que fazer
sua parte.” (A2)

“Para mim o associado fiel é aquele que da preferéncia para a cooperativa,
realizando seus negdcios com ela, mas a verdade é que para isso a cooperativa
precisa acompanhar 0 mercado, os valores tem que ser proximos.” (A3)
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A identificacdo do nivel de fidelizacdo dos socios é uma forma de mensurar a
eficiéncia de gestdo das cooperativas e seu desempenho (SILVEIRA, 2020). Essa é uma
preocupacdo que se evidencia na resposta dos diretores quando questionados sobre o nivel de
fidelizacdo dos associados atualmente, suas respostas se assemelham a percep¢do que 0S

sOcios entrevistados possuem.

“Um dos pontos que a gente considera chave, e estamos trabalhando muito forte
para identificar é o nivel de fidelizagdo do nosso quadro social. Isso é feito através
do nosso departamento de assisténcia técnica, que tem mapeado praticamente todas
nossas areas de atuacdo, e todas as propriedades com utilizacdo do sistema
PROGETE. Os técnicos acompanham e lancam os dados do potencial produtivo,
com isso também se tem uma estimativa da necessidade de insumos de cada
propriedade, desta forma é possivel identificar percentualmente o nivel de
fidelizac@o do associado”.

“Atualmente nds temos 65% de participacdo da entrega da producgdo de verdo (soja)
e inverno (trigo) chega a 70%. Na aquisigdo de insumos, temos um market share de
aproximadamente 80% nos fertilizantes, e de 60% nos quimicos. Entretanto,
estamos trabalhando sempre para aumentar o grau de satisfacdo e fidelizacdo dos
associados”. (D1)

“Eu acredito que existe um bom percentual de associados fiéis a cooperativa, h uma
boa parte do quadro social trabalhando com a Cotriel, talvez ndo na integralidade.
Consideramos fiel um associado que negocia 80% do seu volume com a Cotriel, eu
acredito que dentro disso 60% sao fiéis a cooperativa”. (Al)

“Eu percebo que em nossa regido os produtores acreditam na cooperativa, ndo digo
que entregam e compram tudo na cooperativa, mas a grande maioria 70% negociam
com a cooperativa”. (A2)

Os aspectos concorréncias com apelo por precos (MOGLIA et al. 2004), e a visao de
curto prazo em detrimento aos valores cooperativistas como pensamento coletivo, séo fatores
qgue estimulam a atuacdo oportunista dos associados (SIMIONI et al. 2019), e isso é
confirmado na avaliacdo dos diretores da COTRIEL quando perguntados. Na sua opinido

oque motiva um associado a transacionar com empresas concorrentes?

“Sem davidas um dos grandes motivadores é 0 pre¢o, nds conversamos com 0 N0SSO
quadro social e percebemos que existe um apelo por preco, por parte da
concorréncia, além disso, 0s produtores recebem muitas visitas e sdo muito
assediados. 1sso ocorre tanto na aquisi¢do da producdo ou na venda de insumos.
Como os negdcios estdo muito ajustados em termos de margem, o produtor acaba
observando muito a questdo preco. A cooperativa tem buscado sempre ser
competitiva, com precos justos”. “Nosso papel € mostrar para o produtor que essa
estrutura toda é dele, demonstrar também a seguranca que h& em realizar negécios
com a cooperativa, pela solidez, pela credibilidade, e que o resultado de toda essa
operagdo vai retornar ao proprio associado através das sobras do exercicio. A
cooperativa ndo cobra taxa de armazenagem, esse € um diferencial que oferecemos,
temos que trabalhar para sermos cada dia mais competitivos, pois preco acaba sendo
um fator certamente que pesa na tomada de decis@es por parte do associado”. (D1)
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“Olha o que mais motiva a negociar com os concorrentes na verdade ¢ quando o
preco da cooperativa ndo estd bom, e também tem o fato de algumas empresas
particulares, terem um relacionamento com as comunidades e ai acaba interferindo”.
(A3)

Rossés et al. (2015) realizaram um trabalho na cooperativa gaucha Cotrisel e
identificaram que os pequenos produtores sdo mais fiéis a cooperativa. Esta situacdo também
é evidenciada pelos diretores da Cotriel , quando perguntados se existe algum perfil ou

categorias de produtores associados, que sdao mais ou menos fiéis a cooperativa.

“Sim, entendo que existe, somos uma cooperativa de porte médio em area de
atuacdo e em estruturas e temos um quadro social bastante diversificado, temos
aproximadamente 65% dos socios que sdo pequenos e médios produtores, e esses
demonstram ser mais fiéis a cooperativa, pois encontra na cooperativa todos 0s
insumos que precisam, estruturas, assisténcia técnica e sdo menos assediados, por
isso ele hoje tem uma fidelizagdo maior. Mas quero destacar que, todos s&o
importantes, o pequeno, médio e o grande associado, pois para que tenhamos um
equilibrio econdmico e financeiro na realizacdo dos nossos negécios. Temos um
bom volume de negd6cios com os grandes produtores, a participagdo de todos € o que
gera equilibrio, pois afinal de contas precisamos de escala, desta forma todos saem
beneficiados, a cooperativa e os socios”. (D1)

“Percebo que os associados de pequeno porte sdo mais fiéis com a cooperativa, nesta
categoria chega aproximadamente a 70% em média. Ja em produtores maiores esse
nivel de finalizacdo chega aproximadamente a 10%, mesmo assim esses SOcios
representam um volume expressivo de negdcio, a receita que esses produtores
maiores deixam também é superior. O produtor pequeno possui um vinculo maior
com a cooperativa, e também tem uma dependéncia maior tanto nos aspectos
técnicos como financeiros, o que ndo ocorre com os grandes produtores”. (D2)

“Eu vejo que os sbcios que mais trabalham com a COTRIEL, séo os de pequeno e
médio porte, os grandes ja tem mais assédio, tem mais opcles e posso dizer que séo
mais independentes”. (A2)

“Acredito que sim, os pequenos sdo mais fiéis, agora, todos tem informacoes,
cotagdes de prego, por isso a cooperativa precisa estar atenta caso contrario pode
perder espago” (A3)

Ao realizar um estudo sobre fidelidade em uma cooperativa gatcha, Melesko (2012)
identificou que os principais fatores que levaram os associados a serem fiéis a cooperativa
foram a credibilidade e a confianca, e a assisténcia técnica disponibilizada. Além destes
aspectos, Rosses (2015) identificou em sua pesquisa que, o desempenho da cooperativa que
possibilita a distribui¢do de sobras, é fator que amplia a fidelizacéo dos socios. Estes aspectos
também foram destacados pelos diretores da Cotriel quando perguntados, 0 que em sua

opinido efetivamente influencia a fidelizagdo dos socios com a cooperativa.

“Eu entendo que o proprio desempenho da cooperativa, através uma gestdo
adequada, com resultados satisfatorios, crescendo, se desenvolvendo e expandindo,
isso faz com que o associado se aproxime mais e seja mais leal & cooperativa. E com
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isso nos possibilita cada vez oferecer melhores produtos com melhores condigdes
para os associados”. “Esse desempenho ird nos proporcionar maior poder de
barganha, para que a gente possa com isso gerar e transferir beneficios para os
associados. Dessa forma fazendo com que ele entenda e tenha a percepcdo de quanto
é importante fazer parte e negociar com a cooperativa”. “N6s precisamos entregar
valor ao quadro social, através de servicos, através de bonus, da cota capital. O
resultado dos neg6cios que vai possibilitar o investimento em assisténcia técnica, em
servicos sdo aspectos que sim, elevam o nivel de finalizacdo do associado com uma
cooperativa. Vocé precisa ter resultado financeiro para fazer os investimentos
necessarios, para que assim o produtor perceba valor em ser s6cio de uma
cooperativa”. (D1)

“As primeiras coisas sdo, a confianca e a solidez que a cooperativa transparece para
0 seu associado, outro fator certamente sdo as assisténcias técnicas, que a
cooperativa disponibiliza, nds fizemos anualmente mais de mil projetos para 0s
produtores associados, e isso certamente vincula e fideliza o produtor a cooperativa.
Outro fator que fideliza o associado no meu entendimento é o mix de produtos e
servigos que a cooperativa atualmente oferece a eles, ndo somente na parte de
insumos agricolas, umas também na parte de ferragens, pecas, combustiveis, varejo,
ou seja, cooperativa tem portfolio completo a disposicéao, ele encontra basicamente
tudo que precisa para sua propriedade para sua familia”. (D2)

Além dos fatores ja& mencionados pelos diretores como credibilidade e prestacdo de
servicos, alguns motivadores foram acrescentados pelo associado (Al), como aspectos que
efetivamente o fidelizam, a transparéncia na gestdo, educacdo cooperativista e 0

relacionamento.

“Eu acredito que em primeiro lugar ter uma transparéncia na gestdo, manter uma
credibilidade, desenvolver programas de capacitacdo e de educagdo para 0s sdcios,
focar em relacionamento, através de equipes de campo, aproximando a cooperativa
do produtor, mostrando todos os diferenciais, visitando conhecendo a realidade do
s6cio no campo. E isso tem que acontecer de forma constante, estratégica e ndo
somente quando o associado chamar. Volto a frisar a necessidade do relacionamento
da importancia que eu vejo nesse aspecto”. (Al)

“Sem duvida o que mais me motiva a entregar a produg¢do ou fazer o pacote de
insumos é a credibilidade a seguranca da COTRIEL, existem muitos casos do
produtor perder e a COTRIEL tem um historico que d& essa seguranca, e tem
também os servigos e assisténcia que sdo importantes”. (A2)

Todavia, na opinido deste mesmo associado, os beneficios financeiros oferecidos

atualmente pela cooperativa, ndo influenciam na fidelizacao dos sécios.

“Eu ndo acho que os beneficios financeiros oferecidos atualmente impactam a
finalizagdo. Os retornos, bénus a propria cota capital, sdo beneficios que séo
concedidos em longo prazo, e hoje que todo mundo quer sdo retornos imediatos,
ninguém quer esperar um ano para saber se vai ter direito algum bénus ou ndo”.
(A1)

Em relagéo aos fatores que influenciam a fidelizagdo dos associados se evidencia uma

discordancia de opinides, para o diretor (D1) os beneficios financeiros oferecidos atualmente
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pela cooperativa interferem positivamente na fidelizacdo, ja na percep¢do do associado (Al)
estes fatores ndo apresentam tamanha relevancia.

O sistema organizacional das cooperativas brasileiras mantém o direito do associado a
ndo negociar com a cooperativa, este fato amplia as oportunidades de mercado aos produtores,
mas por outro lado, eleva os custos da cooperativa, pois permite que ocorram oportunismos
(DINIZ, 2013). Esta é uma preocupacdo mencionada pelos diretores quando questionados

sobre a forma que a cooperativa age nos casos de atuacdo oportunista dos associados.

“Este € um ponto muito delicado para ser trabalhado, porque o produtor ele é muito
assediado, e isso 0 pressiona para que 0 associado muitas vezes seja imediatista e
por consequéncia oportunista, 0 que nds temos feito através de uma transparéncia
nos negdécios, de servico, e de assisténcia técnica € mostrar para 0 associado 0s
beneficios, e a seguranga, que ele tem ao negociar conosco e as vantagens de
negociar com a cooperativa”. “Infelizmente tem produtores que sdo imediatistas, que
se vocé nao tiver o melhor preco nos insumos, uma melhor condi¢do no gréo, na
entrega de producdo ele vai acabar entregando fora, isso é uma limitacdo que nos
temos no proprio sistema. E um tema dificil, mas que nds discutimos diariamente
para buscar uma soluc¢do, uma forma de reduzir essas a¢fes oportunistas”. (D1)
“Atualmente pouca coisa tem sido feita para evitar ou diminuir este oportunismo,
somos um pouco limitados, até por questBes estatutarias, mas algumas ac¢des séo
adotadas como restringir assisténcia técnica, o produtor que é oportunista ele terd
um custo superior nos projetos”. (D2)

Na opinido dos associados (Al) e (A3), o oportunista ndo deveria receber 0s mesmos
beneficios que um associado que prioriza a cooperativa na realizacdo de seus negdécios,

deveria haver um tratamento diferenciado por parte da COTRIEL.

“Penso que os associados que fossem considerados fiéis, deveriam ter diferenciais
nas suas negociagdes, descontos em suas compras, deveria sim haver alguma
diferenga para motiva-lo a ser 100 %, mas atualmente ndo percebo nenhuma
diferenga entre vocé ser fiel ou ndo. Quem ndo € fiel acaba vindo s6 nas boas,
quando tem melhor preco e quando ha melhores condigdes, teria que ter diferenga no
tratamento desses dois tipos de sécios.” (Al)

“N&o acho certos os associados que ndo entregam, ndo compram na cooperativa
receber os mesmos beneficios, isso teria que ser diferente, por isso muitos nao
enxergam motivo para ser fiel.” (A3)

A fidelizacdo dos associados € uma vantagem competitiva das cooperativas, e pode ser
alcancada através de estratégias de relacionamento (PEDROZO, 1993; MELESKO, 2012).
Estratégias de marketing de relacionamento tornam-se essenciais para a participacdo e
permanéncia das organizacdes cooperativas no mercado (DUCCI, 2009). Os aspectos de

relacionamento com associados foram fortemente evidenciados pelos diretores quando
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perguntados, acerca das agOes que a cooperativa tem adotado para ampliar a fidelizacdo dos
associados. Este também foi um fator que, na opinido dos sdcios, é determinante na decisdo

do socio em ser fiel a cooperativa ou negociar com o concorrente.

“Na verdade nds estamos aqui para fazer aquilo que o associado quer, nosso papel é
entender a necessidade dele, obviamente, dentro das possibilidades, pensando
sempre no coletivo, nds priorizamos e voltamos nosso trabalho, nos esforcos para o
relacionamento com o associado, o relacionamento é fundamental. N6s buscamos
esse relacionamento através dos profissionais que estdo la na propriedade, da area
técnica. Independente do local que o associado tenha contato com a cooperativa ele
tem que ser bem atendido, e precisa se sentir realmente em casa, nds temos
oferecido varias possibilidades de negécios para que o associado amplie seus
negocios com a cooperativa e se mantenha fiel”. (D1)

“Sdo vérias agdes que a cooperativa adota hoje com esse objetivo de aumentar a
fidelidade dos so6cios. Os servigos que nds oferecemos para 0s associados, a
devolucdo de um percentual do valor da assisténcia técnica aos produtores que sao
fiéis a cooperativa. S80 acBes que buscam manter os associados fiéis e aumentar
esse nivel de fidelidade, a sobra do exercicio devolvida com base na entrega de
producdo seja de soja do leite, sdo agBes que buscam sim essa finalizacéo.
Entretanto, existem outras a¢Ges que a cooperativa poderia adotar, para ampliar a
fidelizac8o, que sdo acBGes mais pontuais e poderiam tornar a cooperativa mais
competitiva, entregando um beneficio de forma imediata, entendemos que hoje o
produtor é muito imediatista, muitas vezes ele ndo quer esperar até o final do
exercicio para ter o seu retorno sobre a sua movimentagdo™. (D2)

“A cooperativa tem credibilidade, solidez, seguranga, precos competitivos e
qualidade nos produtos, mas também precisa ter relacionamento, proximidade com o
associado. Para mim o que motiva hoje os associados negociarem com a COTRIEL
ou com outras empresas é 0 relacionamento que estas estabelecem”. (Al)

“Vem um monte de gente aqui para me vender, mas eu preciso de pessoas que
contribuam na minha propriedade, eu acho que se a cooperativa estiver mais
presente, auxiliando, orientando préximo do sécio é mais dificil negociar com o
concorrente”. (A3)

Os dirigentes de cooperativas tém enfrentado um dilema em relacdo a gestdo dos
negdcios, se por um lado as cooperativas tém em seus principios basicos, o papel social, por
outro necessitam de resultados econdmicos para que a dimensdo social seja executada em sua
plenitude (DUCCI, 2009). Neste contexto, os diretores destacam a necessidade de equacionar

a perspectiva econdémica com o papel social na gestao da cooperativa.

“Muito importante este questionamento, pois se formos avaliar a esséncia do
cooperativismo, um dos principios é que as cooperativas teoricamente nao
necessitam de resultado, entretanto, deve haver um equilibrio entre o econémico e 0
social, nés ndo vamos conseguir fazer social sem antes obter resultados econémicos.
Nos ndo conseguimos oferecer para o associado tudo que ele precisa em termos de
tecnologias, assisténcia técnica somente pensando no social. Necessitamos sim
resultado para poder fazer os investimentos necessarios, para que a cooperativa
cresca, se desenvolva, e para que possa prestar servicos e ofereca retorno ao
associado, nés precisamos ter resultado econdmico “.

“Nos trabalhamos sim com metas financeiras, objetivando resultado econémico,



50

para que a gente chegue la no final e possa sim, continuar crescendo e se
desenvolvendo, e também devolvendo sobras para os associados. E isso é que ird
nos possibilitar atender um dos principios do cooperativismo que é ter uma atuacéo
com viés social”. (D1)

“Eu entendo que as decisfes tém que ser técnicas, pensando no resultado econdmico
da cooperativa em um primeiro momento, que possibilitara os investimentos nos
aspectos sociais, que sdo bases do cooperativismo. Principalmente em relacdo a
investimentos, que ndo podem comprometer o resultado da cooperativa, as acoes
sociais devem ser realizadas ap6s o resultado econdmico acontecer A cooperativa
mantendo seus funcionarios, honrando seus compromissos, ela estd também fazendo
seu papel social, mas os negdcios tém que ser pensadas sempre com foco no
resultado, é necessario um equilibrio em suas atividades, para que a cooperativa
consiga ter crescimento, tem algumas decisGes em um primeiro momento parece ndo
ter uma preocupacao com o social, mas reitero, que o social ocorre com o resultado
das atividades. Eu visualizo as coisas dando lucro, as decisGes ndo podem ser
tomadas para agradar um ou outro em detrimento do coletivo, o produtor cobra e
espera resultados positivos da cooperativa no final do ano.” (D2)

A equalizacgdo entre a perspectiva econdmica e o papel social da cooperativa também é
necessaria no entendimento dos associados (A1), (A2) e (A3).

“Tem que haver um equilibrio, as vezes o social é fazer a tua parte, gerando
empregos, renda, tributos e por consequéncia desenvolvimento. O proprio papel
das cooperativas é juntar forcas, esse € um dos principios de uma cooperativa,
possibilita por exemplo gque um pequeno produtor consiga comprar inSUMo com
bons precos, em fungdo do volume que a cooperativa consegue negociar. Mas
entendo também que, sem o econdmico ndo ha social, de graga ninguém faz nada
sem dinheiro ndo se faz nada”. “As cooperativas contribuem no papel social
atuando como balizadores de mercado, até mesmo para quem ndo compra ha
cooperativa acaba se beneficiando, pois 0 mercado acaba sendo ajustado, por que
as cooperativas tém esse poder de regula¢do”. (Al)

“Se a cooperativa vai bem ela consegue oferecer melhores condigdes para nds,
através de bons precos de assisténcia, e ira desenvolver a cidade, vai ter mais
empregos, por isso precisa ter resultado positivo”. (A2)

“O que se cobra de uma cooperativa seja ela de crédito ou agricola é o lado social,
dos servicos que tem que ofertar da ajuda a comunidade etc., mas pra isso
acontecer tem que ter resultado, até porque ninguém vai querer trabalhar ou
investir em uma cooperativa que gera prejuizo. (A3)

Uma grande diferenca entre sociedade cooperativa e uma empresa tradicional, é o
modo gerencial e administrativo que a mesma possui, no cooperativismo hd o
compartilhamento de informacoes, e as decisfes sao tomadas em conjunto com funcionarios e
associados (REISDORFER, 2014). As cooperativas tém como uma das finalidades oferecer
servicos aos associados (FLOR, 2018). Essas diferencas também foram mencionadas como
favoraveis, quando perguntado aos diretores e associados quais sdo as vantagens e

desvantagens em ser sécio da cooperativa.
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“Eu sou um defensor do sistema cooperativo, e se esse sistema for bem gerido e se
houver uma participagdo da sociedade ¢ o melhor sistema socioeconémico no
mundo, para mim, principalmente por que o associado pode participar das decisdes
da cooperativa, tendo direito a voto, tendo participacao ativa dentro da cooperativa,
tendo possibilidade de sugerir, de questionar”. “Uma das principais vantagens no
sistema cooperativa para 0 associado é que as cooperativas se tornam uma referéncia
para o mercado regional, trazendo um equilibrio para o mercado, sendo balizador de
preco. Como grande vantagem também existe toda a preocupacdo com assisténcia
técnica que fica a disposi¢do do quadro social e que nao esta vinculado a venda é
sim uma prestacdo de servico é uma contribuicdo para atividade do associado,
contribuindo dessa forma para que ele possa ter melhores resultados. S&o muitas as
vantagens. Eu s6 vejo vantagens no sistema cooperativo”. “Se ndo houver uma
gestdo profissional, técnica e comprometida ai sim la na frente o produtor podera
arcar com as consequéncias, neste caso hd uma desvantagem. Até porque o fato do
produtor ser socio de uma cooperativa ndo o proibe de negociar com outras
empresas, entdo se a cooperativa ndo atende suas expectativas ele pode buscar outra
empresa, por isso sdo poucas as desvantagens em ser sdcio e uma cooperativa”. (D1)

“A grande vantagem e a solidez e credibilidade da cooperativa, do s6cio estar
tranquilo em relacdo a sua produgdo, que ela estd depositada sem cobranca de
armazenagem e segura, e quando o ele necessitar estara a sua disposi¢do. Outra
vantagem é o fato das assisténcias técnicas que a cooperativa oferece. O portfélio de
produtos que a cooperativa possui como: insumos de qualidade, todo varejo a sua
disposi¢do sdo igualmente vantagens oferecidas. Existem também as linhas de
crédito que a Cotriel oferece para os seus associados”. “Ha uma série de beneficios
oferecidos e disponiveis para 0s socios, a grande area de atuacdo da cooperativa é
um deles, onde produtor tem acesso aos insumos e a entrega de producdo em toda a
grande regido, nas regides norte, centro e centro serra. Outro fator é toda a estrutura
que a cooperativa coloca a sua disposi¢éo”

“E como desvantagem, eu citaria o estilo de governanga que é caracteristico das
cooperativas, até por questbes estatutarias, que acaba tornando os processos de
tomada de decisdo um pouco mais morosos, e isso traz alguns problemas, alguns
prejuizos na relagdo associado com a cooperativa”. (D2)

“Uma das principais vantagens que eu vejo é a seguranca, a credibilidade e a sua
solidez da cooperativa, porque vocé entrega sua producdo na confianca da empresa
quando vocé precisar dele tem que estar |14, bem acondicionado a disposi¢do. para
podermos faturar, isso € uma vantagem que eu vejo hoje em ser socio da
cooperativa”. “A desvantagem que eu vejo é que ndo hd uma diferenciagdo entre os
sécios que sdo fiéis e sdcios que ndo sdo fiéis, poderia ser de tratamento de desconto
alguma diferenciacdo, entendo que isso é importantissimo”. (A1)

“A principal vantagem que eu percebo é que vocé tem beneficios que em outras
empresas ndo teria, e o sécio pode participar opinar nas assembleias, é diferente de
uma empresa que vocé é apenas um cliente”. “E a desvantagem é que 0s beneficios
ndo sdo de acordo com a participa¢do, um produtor que se associar hoje tem os meus
direitos que eu que estou a 20 anos” (A2)

“No meu caso, que me considero como pequeno produtor, uma vantagem é que a
gente consegue recursos, garantir os insumos, com preco bom. Caso eu fosse
negociar com uma empresa 0s juros seriam maiores também”. (A3)
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4.2 CARACTERIZAGAO DA AMOSTRA

Este capitulo destina-se a caracterizacdo dos participantes da pesquisa que Sdo 0S
associados da cooperativa, 0s quais receberam questionarios enviados por e-mail e aplicativos
de mensagens, ao total retornaram 191 questionarios preenchidos, os quais foram analisados
nesta etapa através da plataforma Google Forms. Objetivou-se assim, identificar o perfil dos
respondentes, e a relacdo deste na fidelizacdo com a cooperativa, que é o aspecto delineador
desta pesquisa.

Inicia-se a apresentacdo do perfil dos respondentes pela variavel sexo, através do
gréafico 02, identificou-se a predominancia do sexo masculino, o percentual chegou a 85,9%, o

gue demonstrou uma baixa participacdo das mulheres na cooperativa, com apenas 14,1%.

Grafico 2 - Sexo

. Masculing

@ reminino

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A baixa participagdo das mulheres na cooperativa é uma situacdo ja identificada em
trabalho realizado por, Salvaro, Estevam e Felipe (2014), onde os autores argumentam que a
pouca presenca feminina dentro da cooperativa, € explicado por questdes, colocadas por elas,
em relacdo aos afazeres da casa, e por isso acabam deixando as responsabilidades com a
cooperativa aos homens. Outro fator que segundo Benato (2018) contribui para essa baixa
participacdo, é que o quadro social em sua maioria é representado por grupos familiares, que
mais uma vez é representado pelo homem. Ainda sobre a baixa participacdo em cooperativas,
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Pinho (2000) defende que ha falta de conscientizacdo dos homens e das proprias mulheres, em
relacdo ao seu papel na sociedade.

A segunda caracteristica identificada neste trabalho é em relacdo a idade dos
associados, neste aspecto identificou-se uma notavel inferioridade da participacdo entre os
mais jovens na cooperativa, sendo que apenas 0,5% dos respondentes tém menos de 20 anos e
16,3 % possuem entre 21 e 30 anos. A maior participacdo na cooperativa esta nos agricultores
acima de 31 anos, que concentra a grande maioria dos respondentes, ou seja, 83,2 %, sendo
assim distribuidos, de 31 a 40 anos 26,3 %, de 41 a 50 anos 31,6%, e acima de 50 anos 26,3%
(Gréfico 03).

Gréfico 3 - Idade dos associados

até 20 anos
0,5%

acima de 50

25.3%

31 a 40 anos

26,3%

21 a 30 anos
16.3%

41 a 50 anos
31,6%

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Esta realidade identificada acerca da baixa participacdo dos jovens na cooperativa, €
justificada por Castro, Aquino e Andrade (2009), admitem que 0S jovens rurais vivem um
dilema em permanecer no campo ou investirem em uma carreira na cidade, os autores
defendem ainda que, a transformacdo no meio rural, com uma agricultura mais tecnoldgica e
sustentavel contribuiria para sua permanéncia no campo.

Ferrari et al. (2004) apontam como uma oportunidade a educagdo superior aos
jovens, vinculada a agricultura, os autores defendem que, a premissa basica € assegurar
condigdes para que o jovem possua qualidade de vida aliada a projetos pessoais.

Ao analisar o perfil dos associados em relacdo a escolaridade identificou-se que a

maioria ndo possui ensino superior, 1% dos respondentes se declararam ndo alfabetizados,
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20,94% concluiram o ensino fundamental e 42,9% ensino médio. O percentual dos
participantes que possuem graduacdo e pds-graduacdo é de 25,7% e 9,9% respectivamente
(Grafico 4).

Gréfico 4 - Escolaridade dos associados
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Mesmo que o percentual de associados que possuem ensino superior 26,7%, seja
inferior aos demais grupos, esse numero € maior ao de pesquisas ja realizada, como por
exemplo, o trabalho desenvolvido por Benato (2018), que estudou a participacdo de
associados em uma cooperativa da serra gaucha, neste, a autora identificou que apenas 11,3%
dos associados possuiam ensino superior. Todavia, diante do exposto, pode-se dizer ainda
que, sdo poucos agricultores que possuem acesso ao ensino superior no Brasil.

Os arranjos familiares foram investigados nesta pesquisa, em relacdo ao nimero de
filhos que cada associado possui, e a0 nimero total de pessoas no grupo familiar, e foram
demonstrados através dos graficos 5 e 6. Identificou-se que ha uma predominancia por
familias enxutas, a grande maioria dos arranjos familiares possuem até 2 filhos, e 0 nimero

total de pessoas por familia para 88,5% da amostra fica em até 4 membros por residéncia.
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Gréfico 5 - Numero de filhos Gréfico 6 - NUmero de pessoas por familia
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Fonte: Elaborados pelo Autor (2021).

Esta realidade em relacdo ao reduzido nimero de filhos nas familias e de pessoas por
domicilio agricola, identificada na pesquisa, estd alinhada com a afirmativa de Maia (2014),
quando este discorre que, houve uma reducédo expressiva da populacdo jovem nas areas rurais,
em relacdo as demais faixas etarias nos ultimos 20 anos, resultando um processo de
envelhecimento das populagdes rurais. De acordo com Berqué e Cavenaghi (2006), o nimero
médio de filhos da populacdo brasileira nos anos 70 era de 6, esta média em 2010 caiu para

2,1 filhos por familia.

Em relacdo ao tempo que o agricultor é associado com a cooperativa, identificou-se
uma distribuicdo uniforme na amostra. Todavia, 0 maior percentual 30,4% representa aos
associados com mais de 21 anos de associa¢do, a segunda maior faixa esta nos associados que
possuem de 6 a 10 anos 21,25%. Os associados que estdo na faixa entre 1 a 5 anos
representam 17,5%, de 11 a 15 anos e de 16 a 20 anos, representam respectivamente 15,7%, e
12,6%. A menor faixa estd entre 0s novos associados, com menos de 1 ano, que representou
2,6% da amostra (Gréfico 7).
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Gréfico 7 - A quanto tempo é associado com a COTRIEL
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Mesmo com um maior nimero de associados com um longo tempo de vinculo com a
cooperativa, que segundo Berqué e Cavenaghi (2006) representa uma relagdo de
compromisso entre cooperativo e associado. Ocorreu um numero expressivo de associagdes
apos o ano de 2005, os socios que se vincularam a cooperativa apds este ano representam
57,1% da amostra. Isso pode ser justificado pela expansdo da cooperativa com aquisicdo de
novas unidades de negdcios apdés este periodo (COTRIEL, 2020).

A pesquisa buscou identificar os motivos pelos quais 0s agricultores se associaram a
cooperativa, os fatores que mais se destacaram em relacdo a esta motivacdo foram, em
primeiro lugar a credibilidade que a cooperativa possui junto aos agricultores. O segundo
motivo mais mencionado estad relacionado aos aspectos familiares e representa uma
continuidade dos negdcios dos pais. O acesso a assisténcia técnica foi o terceiro e a obtencéo
de vantagens econémicas foi o quarto motivador mais citado. Na sequéncia os aspectos de
acesso a recursos, estrutura fisica, solidez financeira, credibilidade do sistema cooperativo,
retorno de sobras do exercicio, cultura familiar e falta de op¢do foram respectivamente
mencionados (Grafico 8).
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Gréfico 8 - Por que vocé se associou na cooperativa
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Morgan e Hunt (1994) ja relacionavam como base para a construcao e a sustentacao
de um relacionamento de sucesso a credibilidade entre as partes, fator que ficou evidenciado
como grande motivador para associacao dos agricultores com a cooperativa. Na mesma linha,
identificou-se em estudo realizado por Branddo e Breitembach, (2019), em cooperativas
agropecudrias do Rio Grande do Sul que, um dos principais gargalos nas cooperativas que
apresentam baixa participacdo dos socios, estd relacionado a falta de confianca na
cooperativa.

No grafico 9 demonstra-se quais as demais atividades que os associados exercem além
da agricola, a grande maioria da amostra tem esta como atividade principal. A pesquisa
apresenta como segunda atividade a pecuéria, outras atividades relacionadas ao comércio
também sdo mencionadas, além da atuacdo de alguns respondentes como profissionais

liberais.
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Grafico 9 - Exerce outra atividade além da agricola
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Estas respostas estdo alinhadas com a afirmativa da Organizacdo das Cooperativas
Brasileiras, quando esta descreve que as cooperativas agropecuarias no Brasil trabalham com

escopos de agricultura e pecuéria (OCB, 2019).

4.3 ANALISE DAS VARIAVEIS E PROPOSICOES

De acordo com as respostas obtidas no questionério, a confianca e a credibilidade da
cooperativa sdo fatores decisivos e que motivam o0 associado a entregar sua producdo a
COTRIEL, pois, 76,8% dos participantes concordam totalmente com essa afirmativa, 19,5%
concordam parcialmente, somente 2,1% discordam parcialmente com essa afirmativa, 1,1%
discordam totalmente e 0,5% n&o opinaram. Este fator também foi indicado como motivador

para que os agricultores se associassem na COTRIEL (Grafico 10).
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Gréfico 10 - A confianca e a credibilidade
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Esses resultados estdo alinhados com Simioni et al., (2009), ao analisar cooperativas
agropecudrias, de infraestrutura, de servicos e de crédito, nas regides oeste e planalto sul
catarinense, e na regido de Campinas (SP). Os autores concluiram que na percep¢do dos
associados, uma das variaveis mais importantes na manutencao da lealdade é a confianca na
cooperativa, mesma conclusao de Rossés et al. (2015), em estudo que avaliou a fidelidade dos
associados em uma cooperativa agropecuéaria gatcha.

Ainda dentro da variavel confianca e credibilidade demonstrado no grafico 11, a
pesquisa buscou identificar se a pontualidade no pagamento exercida pela cooperativa é fator
preponderante na entrega da producdo da soja. Ficou evidenciada a importancia deste fator,
pois 87,4% da amostra concordaram totalmente com essa afirmativa e 9,9% concordaram
parcialmente. O percentual daqueles que discordam total e parcialmente ficou igualmente em

1%, e 0,5% ndo opinaram.
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Gréfico 11 - A pontualidade no pagamento
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A pontualidade nos pagamentos € um dos fatores identificados como influenciadores
na decisdo de entrega da producdo pelo associado & cooperativa (ROSSES, 2015). Na
concepgdo de Barroso (2009), a cooperacdo € influenciada diretamente pela confianga, pois as
parcerias existentes entre a empresa e seus publicos, sdo baseadas nesses valores, gerando
assim, em ambas as partes, esforcos para a continuidade do relacionamento e do trabalho. A
seguranga no pagamento da producéo foi elencada quase que na totalidade dos associados,
como fator decisorio na entrega da producéo.

Dentro da varidvel marketing, a comunicacdo dos beneficios oferecidos pela
cooperativa como fator incentivador de entrega de producgéo foi investigado. Neste aspecto, a
opinido dos 191 participantes da pesquisa ficou assim distribuida, 78 concordam totalmente e
72 concordam parcialmente com essa afirmativa. Os produtores que discordam totalmente e
parcialmente dessa afirmativa somaram 16 e 18 respectivamente, tivemos ainda 7 associados

gue ndo expressaram opinido acerca deste tema (Grafico 12).
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Gréfico 12 - A comunicacdo dos beneficios oferecidos pela COTRIEL
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Motter (2005) argumenta que, para uma cooperativa ter um processo dindmico e
interativo entre o associado e a cooperativa, devem-se aplicar os basicos processos de
comunicacdo para viabilizar a transmissdo de valores e principios. Essa é uma afirmativa
alinhada a dtica dos associados que entendem que uma melhor comunicacdo dos beneficios
oferecidos pela COTRIEL contribuiria em sua fidelizac&o.

A variavel preco foi investigada e sua implicagdo sobre a fidelidade dos associados
com a cooperativa, eles foram questionados se o fornecimento de insumos com precos
competitivos influencia na decisdo de entrega de producdo, também sobre sua decisdo de
entrega de producdo caso 0 preco pago pelo concorrente seja superior e se 0 preco paga pela
COTRIEL atende suas expectativas. O nivel de concordancia dos associados acerca das

proposicdes serd apresentado na Tabela 2.
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Tabela 2 - Variavel preco

Afirmativas Variaveis Avaliacdo percentual
o 2 o % o g o £ 3
T5 |28 |88 |85 |c=%
Se | §E s E SE |2
S| EE |28 |28 |¢
o = = o
O = @) g ] g a —= [}
O fornecimento de insumos necessarios para a Precopago | 68,1% | 25,7% | 3,1% 1,6% | 1,6%
producdo de soja, com precos competitivos pelos
(igual ou inferior aos da concorréncia), insumos

influencia a fidelidade dos associados, fazendo
com que entreguem a maior parte de sua
producédo de soja na COTRIEL.

Se 0 preco da soja for superior no concorrente, Precopago | 358% | 41,1% | 12,1% |10% |11%
mesmo assim entrego minha producédo na pela soja
COTRIEL, pois ndo seria certo abandonar minha
cooperativa nesse momento.

O preco pago pela cooperativa, quando Precopago | 30,4% [ 51,3% | 11% 6,3% | 1%
comercializo a soja, atende minha expectativa. pela soja

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Os aspectos econdmicos sao fatores relevantes na tomada de decisédo do associado e
isso ficou explicito nas proposi¢des demonstradas na tabela 2. Esta manifestacdo esta alinhada
a pesquisa realizada por Benato (2018), que conclui que a importancia das organizacdes
cooperativas é fortalecer seus associados para a obtencdo de vantagens econémicas. No
entendimento da autora, de forma geral o cooperativismo € uma alternativa frente a problemas
enfrentados por determinados grupos, e que geralmente possuem Viés para resolver problemas
em comum, sobretudo os econdmicos. Na mesma linha, Mdglia et al. (2004) argumentam que
a relacdo do associado com a cooperativa deve considerar seus interesses econdmicos,
motivacao esta que pode preponderar em determinadas situacoes.

As variaveis desconto e quebra técnica® foram mensuradas, questionando o0s
associados se os descontos praticados pela COTRIEL afetam sua entrega da producdo para a
cooperativa. Elas serdo apresentadas no grafico 12, e demonstram 0s seguintes indices de
concordancia 26,2 % concordam totalmente e 35,1 % concordam parcialmente com essa
afirmativa. Entre os que discordaram dessa afirmativa, 19,4% discordam totalmente e 16,2%

parcialmente, além destes, 3,2 % dos participantes ndo emitiram opinido acerca deste tema.

%5350 perdas que ocorrem no periodo de conservacdo da producdo, que podem ser quantitativas e qualitativas
(KOLLING et al.,2012).
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Gréfico 13 - Os descontos praticados pela cooperativa na entrega da producédo da soja
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A politica utilizada pela cooperativa em relacdo aos descontos praticados na entrega
da producdo afeta a fidelidade do associado de acordo com a maioria dos respondentes, e
estes percentuais impactam no volume de produgéo entregue pelo associado. Este foi um fator
identificado em pesquisa realizada por Rosseés et al. (2015), como decisivo para a infidelidade
dos associados da cooperativa COTRISEL na safra 2012/2013.

Relacionado a variavel descontos praticados pela cooperativa na entrega da producéo,
a pesquisa buscou identificar se uma mudanca nos padrdes de umidade e impureza adotados
atualmente ampliaria a fidelidade dos associados. Pelo grau de concordéncia este aspecto
apresenta relevancia aos participantes da pesquisa, 44,7% concordam totalmente com essa
afirmativa, 27,9% concordam parcialmente. Ja entre os que tém opinido distinta, 11,6%
discordam totalmente, mesmo percentual daqueles que discordam parcialmente, 4,2% néo

expressaram opinido (Gréfico 14).
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Grafico 14 - Padrdes de descontos de umidade e impureza
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A proposicdo oito confirma que uma mudanca nos padrdes de descontos quando do
recebimento (umidade e impurezas) faria com que o associado entregasse mais a soja na
COTRIEL. Este resultado se assemelha ao obtido por Rossés et al. (2015), que evidenciou
gue, uma mudanca nos padrbes de impurezas (tolerdncia de 1% de impurezas) faria com que
0s cooperados depositassem mais a soja na cooperativa.

Conforme apresentado no gréfico 15, as varidveis econdémicas foram investigadas
através em duas proposicGes, a primeira buscou investigar se a concessdo de incentivos
econdmicos para aqueles associados que entregassem toda a sua producdo na COTRIEL
aumentaria 0 comprometimento destes para com a cooperativa. A maioria dos participantes
73,3% concordam totalmente com essa afirmativa e 12% concordam parcialmente. A soma
dos associados que discordam total ou parcialmente dessa pratica chega a 14,2%, e 0,5% nao

expressaram opiniao.
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Grafico 15 - Incentivos econdmicos aos associados 100%
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Podemos dizer que ha diferentes processos de estimulo a fidelidade dos cooperados,
entre eles segundo Bialoskorski Neto (2001) certamente sdo 0s incentivos econdmicos,
somados a um plano de beneficios dentro da cooperativa. Este aspecto ficou evidenciado na

opinido dos associados da COTRIEL que participaram desta pesquisa.

A segunda proposicdo investigada na variavel incentivos econdémicos foi se o fato da
COTRIEL néo cobrar taxas de armazenagens, incentiva os produtores a entregar sua producéo
a ela. Semelhante ao que ocorreu na primeira proposicdo desta varidvel, o nivel de
concordancia foi elevado, 70,7% concordam totalmente com essa afirmativa, 20,4%
concordam parcialmente. Apenas 3,7% e 3,1% discordam totalmente e parcialmente

respectivamente, 0,5% se declararam sem opinido (Grafico 16).
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Grafico 16 — Isencdo da taxa de armazenagem para soja
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

O fato da cooperativa ndo cobrar taxa de armazenagem € evidenciado na pesquisa
como incentivador do associado em entregar sua producao a cooperativa, esta percepgdo esta
alinhada a autores como Almeida (2014), e Fuzzinatto (2019), quando estes defendem que as
cooperativas se diferenciam de empresas de capital ao oferecer beneficios aos associados.

A assisténcia técnica oferecida pela cooperativa apresentou representatividade como
fator que impulsionou os agricultores a se associarem na COTRIEL, a pesquisa buscou
investigar dentro desta varidvel, se uma personalizacdo da assisténcia técnica teria impacto
positivo no comprometimento dos socios com a cooperativa conforme demonstrado no
grafico 17. Na opinido da maioria dos sbcios essa estratégia aumentaria o nivel de
comprometimento para com a cooperativa, visto que, 72,3 % concordaram totalmente com
essa afirmativa, 21% concordaram parcialmente contra apenas 2,3 % que discordaram
parcialmente e 1% que discordaram totalmente, o percentual daqueles que ndo tem opinido

sobre o tema foi de 3,1%.
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Grafico 17 - Atendimento personalizado, por parte da assisténcia técnica
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A afirmativa obtida na pesquisa, que uma personalizacdo da assisténcia técnica
aumentaria 0 comprometimento do associado, vai ao encontro de teorias ja publicadas. Como
por exemplo, trabalho de Moravski et al. (2009), os autores advogam que a assisténcia técnica
dentro da cooperativa € um ponto fundamental para o associado, geralmente o que eles
buscam é obter orientacfes para a propriedade, e esse fator certamente é importante, pois
auxiliam na propria imagem da cooperativa perante o quadro social. Ja para Ferreira (2014),
as cooperativas sdo organizacOes criadas para prestar servigo aos seus associados, portanto, é
um ativo especifico para a realizagdo de transagdes com 0s seus sOcios.

As variaveis de estruturas fisicas foram avaliadas nesta pesquisa, investigando se 0s
servicos de armazenagens de producgéo oferecidos pela cooperativa satisfazem os associados,
124 respondentes se declararam totalmente satisfeitos com os servi¢os de armazenagem
disponibilizados pela COTRIEL, 52 estdo parcialmente satisfeitos. Entretanto, 9 discordam
parcialmente dessa afirmativa, e apenas 1 dos participantes discorda totalmente dessa

proposicado, 5 pessoas ndo opinaram (Grafico 18).
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Grafico 18 - O servico de armazenagem da producao me deixa satisfeito
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Verificou-se que a maioria dos associados pesquisados esta satisfeita com 0s servigcos
de armazenagens oferecidos pela cooperativa, e esse € um aspecto que corrobora para a
fidelizacdo dos associados conforme identificado por Benato (2018), em trabalho realizado
em cooperativas galchas. Neste, a satisfacdo por parte do quadro social em relagdo as
estruturas fisicas, resultard no crescimento da propria cooperativa num mercado cada vez mais
competitivo.

Dentro das varidveis estruturais os associados foram questionados se uma maior
agilidade no recebimento da producdo faria com que esses entregassem mais a soja para a
cooperativa. Esta variavel apresentou-se como determinante para 47,6 % dos associados, ja
que estes concordaram totalmente com essa afirmativa, para 34,4 % ela é relevante pois
concordaram parcialmente. Para um percentual de 10,1 % dos respondentes esse ndo é um
fator determinante, jA que discordaram parcialmente dessa afirmativa, para 5,3 % este
efetivamente ndo é um fator que pesa na decisdo, pois discordaram totalmente dessa

afirmativa, 2,6 % da amostra ndo opinou este resultado é demonstrado no gréafico 19.
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Gréfico 19 - Agilidade no recebimento
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A agilidade no recebimento representa na opinido dos associados um fator importante
na entrega da sua producdo. Fitzsimmons (2005) afirma que, algumas empresas se
diferenciam das concorrentes por oferecerem novos produtos e servigos, mas para isso é
necessario que a empresa esteja bem estruturada, para atender de forma &gil e oferecer um
bom atendimento aos clientes. Bretzke (2000) complementa que uma nova estrutura fisica
sempre gera valor agregado, o que os diferencia, melhorando seu posicionamento como
empresa, além de aperfeicoar seu atendimento, atender e reconhecer melhor seu cliente.

A proposicdo 15 investigou se o fato do associado possuir dividas com a cooperativa
seja motivador para que ele ndo entregue sua producdo a ela, temendo que a mesma fique
retida para quitacdo de débitos, a distribuicdo das respostas desta afirmativa sera apresentada
no grafico 20. Entre os entrevistados 29,6 % discordam totalmente dessa afirmativa, 21,7 %
discordam parcialmente, 19,6 % concordam parcialmente, 10,6 % concordam totalmente e

18,5 % se declaram sem opinido.
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Gréfico 20 — Tenho dividas na COTRIEL, por isso ndo entrego minha producéo a ela
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

De acordo com a pesquisa o nivel de endividamento dos s6cios com a cooperativa ndo
interfere em sua fidelidade, essa realidade se assemelha ao resultado obtido por Rossés et al.
(2015), em pesquisa realizada na COTRISEL, nesta, a grande maioria dos respondentes nao
atribui o fato de ndo entregar a producéo de soja a cooperativa por possuir dividas, resultado
que o autor vincula ao baixo nivel de endividamento dos associados.

A ampla maioria dos associados que participaram da pesquisa, concordaram com a
afirmativa que a pratica de troca de grdos por insumos contribui para 0 aumento da entrega da
soja do associado para a cooperativa. O nivel de concordancia total foi de 38,2 % da amostra,
42,4 % concordaram parcialmente com essa afirmativa. O percentual de discordancia foi de,
7,9 % para aqueles que possuem opinido totalmente contréria a essa afirmativa é de 6,8% para
aqueles que discordaram parcialmente, a total de associados que ndo declararam opinido foi

de 4,7%, conforme apresentado no gréafico 21.



71

Grafico 21- A prética de contratos de troca-troca
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A importancia relegada aos contratos de troca conforme evidenciado pelo grau de
concordancia com essa proposicdo, demonstrada no grafico 21 se assemelha ao resultado
obtido por Rossés et al. (2015), os autores concluem que a pratica dos contratos de troca-
troca, (grdo por insumos), efetuado pela cooperativa, tras beneficios aos cooperados e
aumenta a entrega de soja na cooperativa.

A varidvel afinidade foi incorporada nesta etapa da pesquisa, questionando 0s
associados se o fato dele entregar sua produgdo na COTRIEL ocorre por habito, 69,1 %
concordaram totalmente com essa afirmativa, 20,4 % concordaram parcialmente, ja o
percentual dos produtores que discordam dessa afirmativa ficaram assim distribuidos 7,3 %
parcialmente e 1,6 % totalmente (Grafico 22).
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Gréfico 22 - Tenho por habito entregar minha producéo na COTRIEL
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

O aspecto habito é muito relevante na decisdo de entrega da producdo dos associados
da COTRIEL, de acordo com o resultado dessa pesquisa, e estd muito alinhado com os
achados de Moglia et al. (2004), em seus estudos com uma Cooperativa Agropecuaria Mista
da Regido de Orlandia (CAROL), na safra 2001/02, que concluiu que a entrega de soja na
CAROL se deu pelos seguintes motivos, respectivamente: entrega habitual, afinidade com a
cooperativa, assisténcia técnica, aspectos estruturais e relacionamento.

O fator afinidade vinculado aos concorrentes também foi investigado, neste caso o
maior percentual foi de discordantes, essa afirmativa é visivel no grafico 23. Sobre esta
afirmativa 40,8% dos associados discordaram totalmente e 14,7% discordaram parcialmente.
Os produtores que concordaram com essa afirmativa ficaram assim distribuidos 22,5 %
concordam parcialmente e 14,7 % concordaram totalmente, ainda teve um percentual de 7,3%

que ndo opinaram.
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Grafico 23 - Afinidade com o concorrente
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021)

Em seu estudo sobre fidelidade e lealdade em uma cooperativa agropecuéria gaucha,
Melesko (2012) apontou também, como fator inibidor da lealdade o convivio familiar e
informal com comerciantes da regido. Ja na pesquisa realizada com associados da COTRIEL
ndo houve concordancia da maioria dos associados a esta afirmativa, que relaciona a entrega
de producdo a afinidade com os concorrentes. A diferenca entre as pesquisas pode ser
atribuida aos niveis de concorréncia atuais. Todavia, fica explicito a importancia do
estreitamento do relacionamento entre cooperativa e associados.

No que se refere a variavel prazo de pagamento, os associados foram questionados se
o fornecimento de insumos pela cooperativa para pagamento na safra aumentaria a sua
fidelidade. A avassaladora maioria dos participantes concordaram com essa afirmativa, sendo
gue a soma daqueles que concordaram total e parcialmente com essa afirmativa chegou a
93,9%. Todavia, a soma dos percentuais daqueles que discordam total ou parcialmente com
essa afirmativa representa apenas 4,5%, neste aspecto 1,6% ndo expressaram opinido (Grafico
24).
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Grafico 24 - O fornecimento de insumos com prazo de pagamento safra
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021)

O fornecimento de insumos com prazo de pagamento safra foi entendido nesta
pesquisa como fator relevante, quando se objetiva a fidelidade dos associados. A mesma
percepcdo ocorreu em trabalho realizado por Simioni et al. (2009), com cooperativas
agropecuadrias, de infraestrutura, de servi¢os e de crédito, nas regides oeste e planalto sul
catarinense, e regido de Campinas (SP). Os autores concluiram que, entre as variaveis mais
importantes na manutencdo da lealdade dos s6cios estdo, o prazo de pagamento e
fornecimento de créedito.

Ainda sobre a variavel prazo de pagamento, buscou-se através desta proposicéo,
identificar se o fato do concorrente ter financiamento o associado interfere na sua entrega de
producéo, e por consequéncia diminuindo este volume da COTRIEL. Acerca desta proposicao
houve uma distribuicdo uniforme das opiniGes exibidas no grafico 25, demonstrando que néo
h& consenso entre os associados. O maior percentual 25,8% é daqueles que concordam
parcialmente com essa afirmativa, 22,1% é o percentual daqueles que concordam totalmente e
se repete entre aqueles que discordam totalmente, 17,4% discordam parcialmente e ainda

houve um percentual de 12,6% sem opinido.
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Gréfico 25 - Fui financiado pelo concorrente e assim devo entregar minha producéo e soja a ele
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

O fato de o produtor ter sido financiado pelo concorrente ndo garante que 0 mesmo ira
entregar a sua producdo a ele, segundo o resultado desta pesquisa. Todavia, este é um
motivador de infidelidade segundo estudo de Moglia et al. (2004) realizada na cooperativa
CAROL, o trabalho conclui que, um dos estimuladores da infidelidade foi o fato do produtor
ter sido financiado por outra empresa.

A proposicdo que atribui o fato do associado entregar a producdo da soja a uma
conveniéncia logistica faz parte da varidvel praga, e buscou-se identificar se este € um fator
importante na sua tomada de decisdo. As opinides foram apontadas no grafico 26, e ficaram
assim distribuidas, 42,4% concordam parcialmente com a afirmativa, 28,8% concordam
totalmente, 12,6% discordam totalmente e 11,5% discordam parcialmente e 4,7% néo

opinaram.
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Gréfico 26 - Entrego minha producédo de soja na COTRIEL porque esta proxima a minha lavoura
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A conveniéncia logistica como motivador de entrega de producdo evidenciada aqui,
vem ao encontro das principais teorias acerca do cooperativismo agropecuaria, como Rossés
et al. (2015), onde os autores discorrem que a fidelidade de cooperados em cooperativas
agropecuarias, no cendrio atual do agronegdécio brasileiro, passa em primeira instancia, pela
superacdo de um dilema: resgate dos valores cooperativistas de igualdade e ajuda mutua.
Assim, se faz necessario que os interesses individuais sejam subordinados aos interesses da
organizacdo cooperativa. Ratzlaff (2012), j& havia verificado em seu estudo em uma
cooperativa de producgdo, no Rio Grande do Sul, que a localizagdo da unidade da cooperativa
é uma das principais causas da infidelidade dos associados.

Sob a ética da variavel logistica, a afirmativa proposta era que a ajuda no frete seria
indispensavel para que o produtor entregasse sua producdo na COTRIEL, nos casos em que a
lavoura fica mais perto do concorrente. Mais da metade 50,8% dos participantes concordaram
totalmente com essa afirmativa, 21,5% concordaram parcialmente, 13,6% discordaram

totalmente e 9,4% discordaram parcialmente (Gréfico 27).
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Grafico 27 - A ajuda no frete influencia na deciséo de entrega da produgdo
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021)

Moglia et al. (2004) revelaram seu estudo os principais motivos da infidelidade para
com a cooperativa CAROL, entre eles apareceu, ajuda no frete por parte dos concorrentes.
Este foi um fator tido como indispensavel também para os associados da COTRIEL, de
acordo com a pesquisa. Isso pode ser justificado pelo aumento do nimero de empresas
atuando neste segmento e pelo viés econdbmico que os agricultores imprimem em seus
negocios.

A distribuicdo das sobras do exercicio como fator influenciador na fidelidade dos
socios foi avaliada através da proposicao 23 e serd apresentada através do grafico 28, acerca
desta afirmativa, o nivel de concordancia foi elevado, 65,58% da amostra concorda totalmente
com essa afirmativa, 22,1% concordam parcialmente. Os percentuais dos associados que
discordam ficaram assim distribuidos, 7,9% discordam parcialmente, 2,6% discordam

totalmente e 1,6% ndo opinaram.
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Gréfico 28 - A distribuic8o das sobras liquidas, apds cada exercicio social
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A distribuicdo das sobras liquidas conforme rege o estatuto, segundo a maioria dos
associados participantes da pesquisa contribui para a fidelizacdo dos socios com a COTRIEL.
Esta afirmativa corrobora com os resultados obtidos por Rossés et al. (2004), em trabalho
realizado em uma cooperativa agropecudria gaucha, neste, os autores concluiram gue esta

pratica serve de estimulo a fidelidade dos socios para com a cooperativa.

4.4 ANALISE ESTATISTICA

No intuito de identificar os fatores que contribuem para a construcdo das relagdes de
fidelidade entre a cooperativa e seus associados utilizou-se a regressdo linear multipla, um
método estatistico comumente utilizado para mensurar a relagdo entre as variaveis
independentes e a variavel dependente. Uma regressao linear multipla (RLM) consiste num
modelo com uma variavel dependente (y) e mais de uma variavel independente (x), ou seja,
vai além de um modelo matematico bésico entre duas variaveis x e y (GRIFFITHS; HILL;
JUDGE, 2003).

O nivel de fidelizacdo dos associados com a cooperativa em relacdo a entrega de
produgdo e aquisi¢do dos insumos para essa cultura, foi analisado atraves da estatistica
descritiva, que de acordo com Guedes et al, (2005), e como o proprio nome ja diz, se
preocupa em descrever os dados, permitindo desta forma, que se tenha uma visao global

destes valores.
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4.4.1 Estatistica descritiva

O nivel de fidelizacdo dos associados foi avaliado através da estatistica descritiva,
tendo como parametro as entregas de producéo da soja paraa COTRIEL e compra de insumos
para essa cultura, nas safras 2018, 2019 e 2020. Esta andlise levou em consideracdo o
potencial produtivo e a demanda de insumos em cada periodo. Esta etapa esta alinhada com o

objetivo especifico (d), que é avaliar o nivel de fidelizacdo dos associados.

Os indicadores da fidelizacdo seguiram os padrdes propostos por Rosses et al (2015)
utilizados em um trabalho que objetivou avaliar o nivel de fidelizacdo de associados em uma
cooperativa agropecudria gatcha. Os autores consideram os produtores com um percentual de
entrega de producdo inferior a 25 % como infiéis, ja aqueles produtores com percentual de
entrega entre 25,01 % e 50 % sdo classificados como pouco fiéis, os produtores que
apresentarem percentual entre 50,01% a 75% s&o classificados pelos autores como
moderadamente fiéis. Todavia, os produtores fiéis a cooperativa segundo os autores, sdo
aqueles gue apresentam um percentual de entrega de producéo superior a 75%.

O percentual médio de entrega de producdo dos associados na safra da soja em 2018 a
COTRIEL foi de 79,98%, com base nos padrdes utilizados neste estudo, pode-se inferir que
os produtores associados foram fi€is a cooperativa. No mesmo ano, o percentual médio de
compra de insumos foi de 73,6%, neste quesito os associados da cooperativa séo classificados

como moderadamente fiéis, conforme demonstrado na tabela 3.

Tabela 3 - Entrega de producdo e aquisi¢do de insumos 2018

Entrega de producdo 2018 Aquisicdo de insumos 2018
Média 79,98% Meédia 73,60%
Erro padréo 1,28 Erro padrdo 1,59
Mediana 80,93 Mediana 69,89
Desvio padrdo 61,02 Desvio padréo 75,92
Variancia da amostra 3723,96 Variancia da amostra 5763,41
Nivel de confianc¢a (95,0%) 2,51 Nivel de confianga (95,0%) 3,12

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

A média da entrega de producdo na safra da soja 2019 foi de 79,51%, este percentual
se assemelha ao que ocorreu no ano anterior, ou seja, neste periodo os associados tiveram uma
relacdo de fidelidade com a cooperativa, quando analisado o volume de soja depositado na

COTRIEL. Em relacdo a compra de insumos houve um crescimento em relagdo ao ano
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anterior, o percentual médio de aquisicdo destes produtos para a cultura da soja em 2019 foi
de 82,03%, o que elevou os associados neste ano a uma classificagdo de fiéis a COTRIEL
(Tabela 4).

Tabela 4 - Entrega de produco e aquisi¢do de insumos 2019

Entrega de produgéo 2019 Aquisicdo de insumos 2019
Média 79,51% Média 82,03%
Erro padrédo 1,28 Erro padrédo 1,67
Mediana 79,93 Mediana 77,44
Desvio padréo 61,96 Desvio padrdo 80,65
Variancia da amostra 3839,51 Variancia da amostra 6503,88
Nivel de confianca (95,0%) 2,52 Nivel de confianca (95,0%) 3,27

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

O dltimo periodo analisado é referente a safra de soja 2020, e estd demonstrado na
tabela 5, neste ano, o percentual médio de entrega de producdo dos associados para a
COTRIEL chegou a 79,9%, igualmente ao que ocorreu nos periodos anteriores, em estudo, 0s
associados sdo classificados como fiéis. Entretanto, quanto ao critério de aquisicdo de
insumos, os associados da COTRIEL estdo classificados como moderadamente fiéis, no
referido ano, pois o percentual médio de compra destes produtos na cooperativa foi de
68,65%.

Tabela 5 - Entrega de produgdo e aquisi¢do de insumos 2020

Entrega de producéo Aquisicdo de insumos
Média 82,03% Media 68,65%
Erro padréo 1,670 Erro padrédo 1,43
Mediana 77,44 Mediana 61,08
Desvio padréo 80,64 Desvio padrdo 68,63
Variancia da amostra 6503,88 Variancia da amostra 4710,14
Nivel de confianca (95,0%) 3,27 Nivel de confianca (95,0%) 2,79

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Para o conjunto de 191 observagdes, obtidas através dos questionarios aplicados a uma
populacdo de 2369 associados, que representa o nimero total de grupos familiares que atuam
na producdo de soja, analisou-se a estatistica descritiva das 23 variaveis selecionadas. Na
tabela 6, apresenta-se uma descricdo geral delas, atraves de suas médias, desvio padrédo e o
namero total de observacGes analisadas. Para a anélise estatistica das respostas, as variaveis

foram transformadas em dummies.
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Média Desvio
Padrdo

Entrego minha producéo na COTRIEL mesmo se 0 preco pago pelo concorrente 1.885 .9827 191
for superior

Escolaridade 2.230 9230 191
N° de filhos 927 5757 191
Tempo de sécio 3.094 1.5766 191
Porgue se associou 3.942 1.9089 191
Confianca, honestidade e credibilidade. 1.838 5025 191
Pontualidade no pagamento 1.906 4249 191
Fornecimento de insumos 1.754 7995 191
Preco pago pela cooperativa 1.702 9119 191
Descontos praticados pela cooperativa 2.105 1.1469 191
Incentivos econdmicos 2.089 7163 191
N&o cobrar armazenagem 1.853 .6565 191
Atendimento personalizado 1.764 5912 191
Diferenciacdo de servigos de assisténcia técnica 1.906 .8532 191
Servigo de armazenagem 1.733 .6129 191
Agilidade no recebimento 1.812 .8498 191
Dividas na COTRIEL 2.225 1.4926 191
Habito entregar a producéo na COTRIEL. 1.869 .6229 191
Fornecimento de insumos 1.775 .6040 191
Fui financiado pelo corrente 2.099 1.3477 191
O armazém fica proximo a minha lavoura. 1.848 1.1017 191
Ajuda no frete 2.058 1.0218 191
Distribuicdo de sobras liquidas 1.880 6737 191

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).

Para esse conjunto de varidveis observadas, levando-se em consideragdo as 191

observagOes tabuladas (populagdo de 2369 associados na cooperativa), pode-se fazer

inferéncias relevantes para a construcdo de uma analise do comportamento dos associados

junto a cooperativa e suas relagdes de trabalho e parceria.
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4.4.2 Regressdo linear multipla (RLM)

A partir dos dados obtidos das safras de soja de 2018 até 2020, obtido junto a
cooperativa, esse possibilitou analisar através do banco de dados, da producdo de soja por
grupo familiar até seus perfis familiares. Assim, pode-se inferir que:

A partir da producdo (safra) de 2018 que considerou a partir da RLM da variavel
dependente (VD) entrega (ENT), em fungéo das variaveis explicativas (V1) ou independentes,
filial (FIL), hectares (HEC) e valor comprado (COMP), chegou-se nas informagdes: R
quadrado (R?) de aproximadamente 76%, que eleva o grau de explicacdo das variaveis
independentes para com a dependente, Durbin-Watson (DW) de 2,01 (aceitavel entre 1,5 e
2,5), estatisticas de colinearidade (VIF e Tolerance) apresentando variacdo entre 1,00 e 1,58
(n&o existe colinearidade quando o VIF for inferior a 10 e o Tolerance for maior do que 0,1) e
os testes de Levene, Shapiro-Wilk (SW)e kolmogorov-Smirnov (KS) para investigar a
linearidade dos dados. Os resultados apresentando sdo aceitaveis para a manutencdo dos
pressupostos de uma regressao linear.

Pela equacdo de regressdo linear multipla verificada abaixo, pode-se dizer que o p-
valor (valor-p) aceitavel ao nivel de significancia de 10%, somente a constante ndo foi

significativa para o modelo proposto:
ENT=a; + ap.FIL + a3.HEC + a,.COMP + erro

ENT = 21104,53 + 606,95.FIL + 1,46. HEC + 326,66.COMP

A relacdo filial com quantidade de KGs de soja entregue, € uma relagdo positiva, a
cada 1 filial que a cooperativa possui, agrega 606,95 kgs de producdo entregue, ou seja,
guanto mais filiais, maior o volume de producdo recebido. Conforme a andlise estatistica, a
relacdo do numero de hectares que cada produtor possui com quantidade de kgs de soja
entregue € positiva, a cada 1 hectare aumenta em 1,46 kgs de soja entregue. A quantidade de
hectares do produtor impacta positivamente na quantidade de soja a ser entregue para a
cooperativa.

Igualmente ao que aconteceu com as outras variaveis analisadas, ha uma relacéo
positiva entre o valor comprado de insumos na cooperativa e a quantidade de soja entregue

em kgs, a cada R$ 1,00 que o produtor adquire na cooperativa em insumos, impacta na
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quantidade entregue em 326,66 Kgs. Quanto mais o produtor investir na cultura, comprando
0s insumos, maior serd sua producdo, e consequentemente maior serd o0 volume de soja
entregue, é uma relacdo ganha-ganha, porque o produtor ganha na producdo (produz mais) e
cooperativa aléem de vender os insumos, recebe um maior volume de producdo. A partir da
producdo (safra) de 2019 que considerou a partir da RLM da varidvel dependente (VD)
entrega (ENT), em funcdo das variaveis explicativas (VI) ou independentes filiais (FIL),
hectares (HEC) e valor comprado (COMP), chegou-se nas informacées: R quadrado (R?) que
explica em aproximadamente 68%, as varidveis independentes para com a dependente.
Durbin-Watson de 2,03 (aceitavel entre 1,5 e 2,5), estatisticas de colinearidade (VIF e
Tolerance) apresentando variagdo entre 1,00 e 1,63 (n&o existe colinearidade quando o VIF
for inferior a 10 e o Tolerance for maior do que 0,1) e os testes de Levene, Shapiro-wilk
(SW)e kolmogorov-Smirnov (KS) para investigar a linearidade dos dados. Apresentando
resultados tolerdveis para a manutencdo dos pressupostos de uma regressao linear. Pela
equacdo de regressao linear maltipla verificada abaixo, pode-se dizer que o p-valor (valor-p
ou sig) aceitavel ao nivel de significancia de 10%, todas as variaveis sendo significativa para

0 modelo proposto:
ENT=a; + ap.FIL + a3.HEC + a,.COMP + erro
ENT = 10104,36 + 1165,36.FIL + 1,36. HEC + 219,36. COMP

Com base na andlise estatistica dos dados de entrega de producdo da safra 2019, é
possivel inferir que a relacéo filial com quantidade de KGs de soja entregue, € positiva, a cada
1 filial que a cooperativa possui, agrega 1165,36 kgs de soja entregue, ou seja, quanto mais
filiais, maior o volume de producdo recebido. Conforme a andlise estatistica, a relacdo do
numero de hectares com quantidade de kgs de soja entregue em 2019 é uma relacao positiva,
a cada 1 hectare que o produtor cultiva, aumenta em 1,36 kgs de soja entregue. Ou seja, a
quantidade de hectares do produtor impacta positivamente na quantidade de soja a ser
entregue para a cooperativa. Existe uma relagdo positiva entre o valor comprado de insumos
na cooperativa com quantidade de kgs entregue, a cada R$ 1,00 que o produtor adquire na
cooperativa em insumos impacta na quantidade entregue em 219,36 Kgs. Esse resultado
reforga a prerrogativa que quanto maior for o investimento em insumos, maior sera sua
producdo.

Tendo como parametro a producdo (safra) de 2020 que considerou a partir da RLM
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(regressdo linear multipla) da variavel dependente (VD) entrega (ENT), em funcdo das
variaveis explicativas (V1) ou independentes filial (FIL), hectares (HEC) e valor comprado
(COMP), chegou-se nas informacdes: R quadrado (R?) de 71%, igualmente ao ocorrido nos
periodos anteriores o grau de explicacdo das varidveis independentes é elevado, Durbin-
Watson de 1,96 (aceitavel entre 1,5 e 2,5), estatisticas de colinearidade (VIF e Tolerance)
apresentando variagédo entre 1,00 e 1,87 (n&o existe colinearidade quando o VIF for inferior a
10 e o Tolerance for maior do que 0,1) e os testes de Levene, Shapiro-Wilk (SW) e
kolmogorov-Smirnov (KS) para investigar a linearidade dos dados. Apresentando resultados
tolerdveis para a manutencdo dos pressupostos de uma regressdo linear. Pela equagdo de
regressdo linear multipla (RLM) verificada abaixo, pode-se dizer que o p-valor (sig) aceitavel
ao nivel de significancia de 10%, somente a constante ndo foi significativa para o modelo

proposto:

ENT=a; + a».FIL + a3.HEC + a4,COMP + erro

ENT =70,20 - 1,87.FIL — 0,60. HEC + 0,45.COMP

A relacdo existente entre as variaveis independentes, filial e hectares e a variavel
dependente entrega, na safra 2020 foi negativa, este resultado pode ser explicado pela
ocorréncia de uma forte estiagem que na regido de atuagcdo da cooperativa, no referido ano.
Todavia, a relagdo compra de insumos com a entrega de producdo se manteve positiva,
reforcando a necessidade de investimento em insumos para ampliar a producao.

Além da analise do banco de dados procurou-se igualmente a partir de uma regressdo
linear multipla, inferir algumas colocacGes que pudessem agregar informagBes junto aos
dados tabulados e apresentados anteriormente, com base nas 191 observacdes obtidas através
dos questionarios aplicados aos 2369 grupos familiares, que representam 0s associados que
atuam na producao de soja.

Visando analisar 0s pressupostos iniciais de uma regressao linear, como linearidade
dos dados, homogeneidade das variancias, nimero minimo de observagdes e a independéncia
das variaveis, pode-se enfatizar que: nimero minimo de observacdes no estudo, acima do
minimo recomendado pelos livros é de 100 observagdes. Para a linearidade e normalidade dos
dados, foram aplicados os testes de Shapiro-Wilk (SW) e o Kolmogorov-Smirnov (KS).

Como apresentaram ndo normalidade nos dados, valor-p (sig) inferior a 5%, buscou-se avaliar
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a homogeneidade das variancias, através do Teste de Levene (teste de igualdade de variancias
do erro). O seu nivel de significancia (sig) ou valor-p foi superior a 5%, indicando a variavel
apresentar homogeneidade de variancia, pressuposto importante para a RLM.

Dessa forma, na aplicacdo da RLM, levaram-se em consideragdo as seguintes
variaveis como explicada e explicativas no modelo proposto: varidvel dependente (entrego
minha produgdo na COTRIEL mesmo se o0 preco pago pela concorréncia for superior) e
variaveis independentes; 1% (escolaridade), 2* (nimero de filhos), 3? (tempo de sécio), 42
(porque se associou na cooperativa), 5% (confianca/honestidade), 62 (pontualidade no
pagamento), 72 (fornecer insumos), 8% (prego pago pela cooperativa), 92 (descontos
praticados), 10* (incentivos econdmicos), 112 (ndo cobrar armazenagem), 122 (atendimento
personalizado), 13* (diferenciacdo de servigcos), 142 (servigos de armazenamento), 152
(agilidade na descarga), 16% (dividas na cooperativa), 172 (habito entregar producdo na
cooperativa), 182 (fornecer insumos), 192 (fui financiado pelo concorrente), 202 (préximo da
minha lavoura) ,21% (ajuda no frete) e 222 (distribuir as sobras liquidas). Buscou-se
implementar a RLM pelo programa SPSS, versdo 23.

Aplicou-se 0 método STEPWISE pelo programa procurando avaliar pelos critérios das
probabilidades de F a ser inserido com <= 0,050 ou de ser removido a >=0,100. por essa
aplicacdo, chegou-se a 4 modelos finais (preferiu-se pelo método stepwise em razdo da ndo
significancia das varidveis ao modelo, mesmo sabendo que determinadas variaveis como
escolaridade e particularidades da empresa possam afetar o poder de deciséo do envolvido).

O primeiro modelo apresenta apenas uma variavel inserida como explicativa: preco
pago pela cooperativa, a0 0 segundo modelo inseriu-se além da citada anteriormente, a
variavel, incentivos econdémicos. O terceiro modelo, inseriu além das ja mencionadas no
modelo 2, a variavel distribuicdo de sobras liquidas. O quarto modelo sugerido pelo método
stepwise inseriu, além das 3 variaveis anteriormente citadas, a variavel a quanto tempo € sdcio
da cooperativa. Variavel essa que mostra uma relacdo importante com o objetivo do trabalho,
bem como com a pergunta de pesquisa proposta pelo estudo.

Sumarizando os modelos de (1), (2), (3) e (4), obtidos junto a0 método do stepwise,
pode-se inferir: Modelo (1), correlacdo de 0,296 entre variaveis, coeficiente de determinacéo
de 8,8%, r-quadrado ajustado de 8,3% e teste de Durbin-Watson (DW) de 1,99 (resultado
interessante ao estudo, dado que os livros recomendam DW entre 1,5 e 2,5). A equacédo da
regressao linear multipla do primeiro modelo apresenta como variavel dependente (PPCON)
preco pago pelo concorrente e apenas uma varidvel independente, que é o (PPCOO) prego

pago pela cooperativa:
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PPCON =, + p1.PPCOO +e

PPCON=B¢.1,342 + ,.0,319 + erro

Modelo (2), correlacdo de 0,345 entre varidveis, coeficiente de determinagdo de
11,9%; r-quadrado ajustado de 11,0% e teste de Durbin-Watson (DW) de 1,99 (resultado
interessante ao estudo, dado que os livros recomendam DW entre 1,5 e 2,5). A equacdo da
regressao linear maltipla para o segundo modelo mante a variavel dependente e apresenta as
variaveis independentes, (PPCOO) preco pago pela cooperativa e (IEC) incentivos

econdmicos:

PPCON = B¢ + BL.PPCOO + B, IEC + &

PPCON = f.0,873 + B1.0,293 + B,. 0,246 + &

Modelo (3) correlacdo de 0,378 entre variaveis, coeficiente de determinacédo de 14,3%;
r-quadrado ajustado de 12,9% e teste de Durbin-Watson (DW) de 1,99 (resultado interessante
ao estudo, dado que os livros recomendam DW entre 1,5e 2,5). Ja no terceiro modelo,
além das variaveis citadas no modelo anterior a equacdo da regressdo linear multipla inclui a
variavel independente, (DSL) distribuicdo de sobras liquidas. A variavel (DSL) distribuicédo
de sobras liquidas apresentou uma relacdo negativa com a variavel dependente, esta impactou

negativamente ao modelo:

PPCON =B+ pLPPCOO + B, IEC + B3 DSL + e

PPCON =B 1321 + B1. 0,287 + B 2. 0,238+ B3 (-224) . &

O quarto e ultimo modelo, apresentou, correlacdo de 0,401 entre variaveis, coeficiente
de determinacdo de 16,1%; r-quadrado ajustado de 14,3% e teste de Durbin-Watson (DW) de
1,99 (resultado interessante ao estudo, dado que os livros recomendam DW entre 1,5 e 2,5). A
equacdo da regressdo linear multipla para o quarto modelo inclui além das ja mencionadas, a

variavel independente (QTS) quanto tempo é sécio:

PPCON = B+ B1.PPCOO + B . IEC + B3. DSL+ B4.QTS + e
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PPCON = B.1,103 + B1.0,288 + B .0,223 + B 3.(-232) + $4.0,085 .,

Todos os 4 modelos propostos obtiveram um sig (valor-p) inferior a 5% traduzindo na
validacdo da forma funcional proposta pelo estudo. Nos coeficientes foram realizados os
testes de colinearidade (Tolerance e VIF) do qual seus resultados deveriam ser inferiores a 0,1
para o0 primeiro e menor do que 10 para o segundo, sendo assim, ndo foi achado a
colinearidade entre as variaveis estudadas. A tabela 7 apresenta os coeficientes dos 4 modelos
obtidos apds aplicacdo do método stepwise, tendo como variavel dependente (Entrego minha
producdo na COTRIEL mesmo se o0 preco pago pelo concorrente for superior).
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Tabela 7- Coeficientes

Modelo Coeficientes ndo Coeficientes t  Sig. Estatisticas de
padronizados padronizados colinearidade
B Erro Padréo Beta Toleréncia VIF
(Constante) 1.342 144 9.288 .000
1 Preco pago pela 319 .075 296 4.264 .000 1.000 1.000

cooperativa

(Constante) 873 230 3.798 .000

Preco pago pela .293 074 272 3.930 .000 981 1.019
2 cooperativa

Incentivos 246 .095 179 2,593 .010 981 1.019
econdémicos

(Constante) 1.321 301 4.383 .000

Preco pago pela 287 074 .266 3.889 .000 980 1.021

cooperativa

Incentivos .238 .094 173 2.534 .012 980 1.021
econdmicos

Distribuicdo de sobras -.224 .099 -.154 - .025 997  1.003
liquidas 2.265

(Constante) 1.103 318 3.466 .001

Preco pago pela .288 .073 .267 3.936 .000 980 1.021

cooperativa

A Incentivos 223 .093 163 2.388 .018 974 1.027
econdmicos
Distribuicéo de sobras -.232 .098 -.159 - .019 995  1.005
liquidas 2.359
Tempo de sécio .085 042 136 2.014 .045 993  1.007

Fonte: Elaborado pelo Autor (2021).
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5. CONSIDERACOES FINAIS

A fidelidade é um aspecto extremamente importante na gestdo das cooperativas,
contribuindo para que seus 0s objetivos econdmicos sejam atingidos, desta forma
possibilitando oferecer cada vez mais beneficios aos associados. Diante desta tematica
buscou-se identificar os aspectos que influenciam a fidelidade dos sécios e as estratégias
necessarias para amplia-la, equalizando os aspectos econémicos e sociais na gestdo da
cooperativa.

Em relagéo aos fatores que influenciam positivamente na fidelizagdo dos associados
com a cooperativa, podem-se inferir através dos resultados obtidos na pesquisa, que a
credibilidade e confianca, sdo os fatores que mais interferem nessa relacdo. Além destes,
apresentaram destaque a assisténcia técnica, contratos de troca e o fato da cooperativa nédo
cobrar taxa de armazenagem. A criacdo de estimulos e incentivos é determinante para
ampliacdo desta relacdo, também é necessario que a cooperativa esteja atenta aos interesses
econdmicos de seus SOCIOS.

Na percepcdo do associado a variavel preco é determinante na tomada de decisao,
ainda acerca das variaveis econdémicas, as praticas de desconto, quebra técnica, umidade e
impureza possuem forte impacto e interferem no volume entregue de producéo a cooperativa,
uma mudanca nos padrdes utilizados atualmente, teria influéncia positiva sobre a fidelizacéo.
Outro fator que aparece como impulsionador da fidelizacdo foi os incentivos econdmicos aos
associados classificados como fiéis.

Os aspectos estruturais como capacidade de armazenagens, infraestruturas adequadas,
agilidade na descarga, influenciam positivamente na fidelizacdo. Outro fator que motiva o
associado a transacionar com a cooperativa € a localizacdo fisica dos armazéns. A pesquisa
investigou também as vantagens e desvantagens de uma sociedade cooperativa em relacéo as
empresas de capital, sob a Otica de diretores e associados, as vantagens elencadas estdo
relacionadas a responsabilidade que a cooperativa possui com o quadro social e com a
comunidade. Além destas, foi mencionado como grande vantagem do sistema, a possibilidade
de participacgdo ativa dos associados em suas decisdes.

O fato das cooperativas atuarem como balizadoras de mercado, oferecendo beneficios
aos socios, assisténcias técnicas e acesso a mercados e recursos, sdo percebidos por diretores e
associados como vantagem na comparagcdo com empresas de capital. Como desvantagens
apontadas pelos diretores, hd uma responsabilizacdo dos socios em caso de insolvéncia da

cooperativa, outro fator mencionado esta relacionado ao estilo de governancga, que é peculiar
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as cooperativas e que torna as tomadas de decisbes morosas. J& na percep¢do dos socios, a
desvantagem esta na dificuldade estatutaria e em nivel de gestdo de diferenciar os associados
que sao fiéis a cooperativa.

A pesquisa também buscou avaliar o nivel de fidelizacdo dos associados da COTRIEL
em relacdo e entrega de producdo da soja e compra de insumos para essa cultura, nos anos de
2018, 2019 e 2020, na percepg¢do dos diretores e associados este indice € satisfatdrio, e ocorre
em percentuais superiores a 70%. A etapa quantitativa refuta esta percepcdo, em 2018 o
percentual médio de entrega de producdo e de compra de insumos foi 79,98% e 73,6%,
respectivamente. O ano de 2019 apresentou indices de 79,61% de entrega de producdo e
82,03% de compra de insumos. O Ultimo periodo avaliado foi a safra 2020, nesta, 0s a entrega
de producdo de soja apresentou indices médios de 82,03% e a compra de insumos de 68,5%,
outro fator evidenciado, é que o nivel de fidelizacdo é maior entre os associados de pequeno e
médio porte.

Com base nos achados desta pesquisa € possivel inferir que entre os aspectos que
ampliam a fidelidade dos socios estdo a necessidade de estreitar o relacionamento, através da
assisténcia técnica, mantendo e difundindo a confianca e a credibilidade que a cooperativa
POSSuUi.

O trabalho identificou que hd uma relacdo positiva entre a comercializacdo de
insumos e a entrega de producdo para a COTRIEL. Todavia, a pesquisa verificou através da
regressdo linear multipla que a distribuicdo de sobras liquidas impactou negativamente a
variavel dependente ao modelo proposto, indicando que este ndo é um fator que contribuiu
para a ampliacdo da fidelizacdo dos sécios.

A necessidade de equalizacdo entre os aspectos econdémicos e sociais foi evidenciada
na avaliacdo de diretores e associados através desta pesquisa, 0S mesmos entendem que é
necessario obter um bom desempenho econémico, para assim viabilizar as aces sociais que
séo premissas deste modelo socioecondmico. Outro fator identificado acerca da perspectiva
economia, é que, o nivel de competitividade da cooperativa interfere na fidelidade dos socios.
Ademais, esse € um critério que apresenta forte impacto na tomada de decisdes, ao que tange
entrega de producdo e compra de insumos, mesmo Sse essa negociacdo envolver sicio e
cooperativa.

Para realizacdo de trabalhos futuros sugere-se a avaliagdo de um numero maior de
cooperativas gauchas, a fim de avaliar se os atributos que impactam na fidelizacdo dos
associados com as cooperativas, sofrem interferéncias por aspectos demogréaficos e culturais.

Sugere-se a utilizagdo de outras técnicas de coleta de dados como, por exemplo, grupo focal.
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APENDICES

APENDICE A - Roteiro de entrevista a ser realizada com os diretores da Cotriel acerca
dos aspectos de fidelizagio dos associados na gestdo da cooperativa.

Caracterizacao do entrevistado
1- Sexo () Masculino ( ) Feminino
2-ldade ( )até 20anos ( )21a30anos () 31a40anos ( )41ab50anos
( ) acima de 50
3 — Escolaridade ( ) Ensino fundamental ( ) Ensino médio ( ) Graduacéo
() P6s graduacao

4 - A quanto tempo atua nesse cargo?
( )Menosdelano ( )lab5anos ()de6al0anos

( )dellal5anos ( )del16a20anos ( ) maisde 21 anos

Percepcao dos diretores em relacé@o aos aspectos relacionados com a fidelizagéo dos
associados

a) Como vocé conceitua um associado fiel & cooperativa? Como vocé percebe atualmente
o nivel de fidelizacdo dos associados com a cooperativa (numericamente), esta
fidelizacdo ocorre em niveis satisfatorios? Em sua opinido o que motiva o associado a
transacionar com empresas concorrentes? Quais as categorias de associados sdo mais
fiéis? Qual a relevancia da fidelizacdo dos associados para a gestdo da cooperativa?

Identificacdo das estratégias adotadas pela cooperativa para ampliar a fidelizacdo dos
associados

b) Em sua opinido quais sdo os aspectos que efetivamente fidelizam os associados? Quais
sdo as principais acOes realizadas pela Cotriel para ampliar a fidelizacdo dos
associados? Existe alguma métrica para verificacdo dos resultados das acdes? Em sua
opinido, os beneficios oferecidos atualmente pela cooperativa ampliam a fidelizacéo
dos socios? Quais acbes ou estratégias sdo utilizadas para reduzir o oportunismo dos
associados?

Perspectiva econdmica na gestao da cooperativa

c) Como vocg, enquanto diretor relaciona os aspectos econdmicos e sociais na gestdo da
cooperativa? O meio onde a cooperativa esta inserida impulsiona a tomada de decisdes
para o viés econdmico? Na tomada de decisdo 0 que pesa mais, o principio social ou a
necessidade econdmica? Para vocé quais sdo as vantagens e desvantagens em ser s0cio
da Cooperativa?



APENDICE B - Roteiro de entrevista a ser realizada com os associados da Cotriel
acerca dos aspectos de fidelizacdo com a cooperativa.

Caracterizacao do entrevistado
1- Sexo () Masculino ( ) Feminino
2 -ldade ( )até 20anos ( )21a30anos () 31a40anos ( )41ab50anos
( ) acima de 50
3 —Escolaridade ( ) Ensino fundamental ( ) Ensino médio ( ) Graduagéo
() Po6s graduacao

4 - A quanto tempo atua é sdcio da Cotriel
( )Menosdelano ( )lab5anos ()de6al0anos

( )dellal5anos ( )del16a20anos ( ) maisde 21 anos

Percepcdo dos associados em relacéo aos aspectos relacionados a fidelizagao.
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a) Para vocé, o que é um associado fiel & cooperativa? Como vocé percebe atualmente o
nivel de fidelizacdo dos associados com a cooperativa (numericamente)? Em sua
opinido o que motiva o associado a transacionar com empresas concorrentes? Qual a

importancia da fidelizacdo dos associados para a cooperativa?

Avaliacéo das estratégias adotadas pela cooperativa para ampliar a fidelizagédo dos
associados

b) Na sua opinido quais sdo os aspectos que efetivamente fidelizam os associados? Em
sua opinido, os beneficios oferecidos atualmente pela cooperativa ampliam a
fidelizacdo dos socios? Beneficios proporcionais ou diferenciados, para associados

100 % ampliariam o nivel de fidelidade dos cooperados?

Perspectiva econémica e social na gestdo da cooperativa

c) Como vocé avalia o papel social da Cotriel nas comunidades onde esta inserida? Na
sua visdo, a cooperativa consegue exercer seu papel social e educacional, junto ao
quadro social? Na sua opinido, na gestdo da cooperativa o que deve ser priorizado, 0
principio social ou a necessidade econémica? Para vocé quais as vantagens e

desvantagens da cooperativa em relacdo as empresas mercantis?
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APENDICE C - Instrumento de coleta de dados aplicado aos associados da Cotriel -
Cooperativa Triticola de Espumoso Ltda.

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO (TCLE)
Prezado (a) Senhor (a), entrevistado.

Vocé estd sendo convidado (a) a participar da pesquisa: A FIDELIZACAO DOS
ASSOCIADOS E A PERSPECTIVA ECONOMICA NA GESTAO DA COOPERATIVA
TRITICOLA DE ESPUMOSO LTDA.

Este documento trata-se de um questionario que serd aplicado como uma das etapas da
pesquisa do discente Marcolan da Silva Prates, do programa de Pds-Graduacdo em
Administracdo da Faculdade de Ciéncias Econdmicas Administrativas e Contabeis da
Universidade de Passo Fundo (PPGAdm/FEAC/UPF) sob orientagdo do professor Dr André
da Silva Pereira. O estudo objetiva investigar as estratégias necessérias para ampliar a
fidelizacdo dos socios e equalizar os aspectos econdmicos e sociais na gestdo da Cooperativa
Triticola de Espumoso Ltda.

N&o ha necessidade de identificacdo, o participante ira contar com total anonimato e descri¢éo
em suas respostas, esta pesquisa obedece aos critérios do comité de ética da Universidade de
Passo Fundo, isso assegura que o respondente possa ser imparcial e isento em suas respostas.
Este trabalho pretende contribuir academicamente para a ciéncia do cooperativismo e
empiricamente com as praticas de gestdo da cooperativa.

Sua participacdo na pesquisa consiste em responder algumas questdes sobre a tematica. A
principio, vocé ndo sentird nenhum tipo de desconforto ao responder a pesquisa proposta pelo
estudo e tem a garantia de receber esclarecimentos sobre qualquer divida relacionada a
pesquisa, além de poder ter acesso aos seus dados em qualquer etapa do estudo. Ressaltamos
que sua participacdo na pesquisa ndo é obrigatdria, e ndo implica em nenhum gasto ou
remuneracdo. A qualquer momento vocé pode desistir de participar do estudo e retirar seu
consentimento, sendo que sua recusa ndao trard nenhum prejuizo em sua relagdo com o
pesquisador e a instituicao.

N&o estdo previstos riscos para a sua participacao na pesquisa, todavia, caso vocé sinta algum
desconforto, por favor, contate a pesquisadora responsavel para que ela faca os devidos
encaminhamentos. Caso tenha dividas sobre a pesquisadora ou sobre as mudancas ocorridas
na pesquisa que possam nao constar no TCLE, e/ou caso se considere prejudicado (a) na sua
dignidade e autonomia, ainda, se sentir necessidade de apoio psicoldgico, vocé podera
contatar a responsavel pelo estudo, o discente Marcolan da Silva Prates telefone (54) 9.9917
1274 ou e-mail: 103032@upf.br, ou, também, podera consultar o Comité de Etica em
Pesquisa da UPF, pelo telefone (54)33168157 ou pelo site (www.upf.br/cep), no horario das
8h as 12h e das 13h30min as 17h30min, de segunda a sexta-feira.

A sua concordancia em participar da pesquisa, como consta nas explicacfes e orientacdes
acima implica em assinalar o item disponivel on-line, que abre o questionario com as
questoes.

Desde ja, agradecemos a sua colaboracdo e solicitamos a sua autorizacdo a partir do termo
apresentado.

Passo Fundo, 10 de junho de 2020.
Marcolan da Silva Prates
Mestrando em Administracéo
PPGAdmM/FEAC/UPF
Responsavel pela pesquisa
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Nestes termos, com base nas consideracdes apresentadas sobre a pesquisa acerca da
Fidelizacdo de Associados e a Perspectiva Econdmica na Gestdo da Cooperativa Triticola de
Espumoso Ltda, vocé:

( ) Concorda em participar da pesquisa
( ) N&o concorda em participar da pesquisa

Caracterizacao do entrevistado
1- Sexo () Masculino ( ) Feminino

2-ldade ( )até 20anos ( )21a30anos () 31a40anos ( )41a50anos
( ) acima de 50
3 — Escolaridade ( ) Ensino fundamental ( ) Ensino médio ( ) Graduagéo
() P6s graduacéo

4 - NUmero de filhos

4.1 - Escolaridade dos filhos ( ) Sem escolaridade ( ) Ensino fundamental
() Ensino médio () Graduacéo
() Pés graduacao

5 - NUmero de pessoas na familia ( ) 2 a 4 pessoas ( ) 4 a 6 pessoas
() acima de 6 pessoas

6 - A guanto tempo é associado
( )Menosdelano ( )la5anos ()de6al0anos
( )dellal5anos ( )del16a20anos ( ) maisde 2l anos

7 - Por que vocé se associou na cooperativa
() Acesso arecursos () Assisténcia Técnica () Meu pai era socio () Pela estrutura
fisica da cooperativa ( ) Vantagens econdmicas ( ) Pela credibilidade da cooperativa
( ) Pela retorno das sobras do exercicio ( ) Outro motivo

8 - Exerce outra atividade aléem da agricola ( ) Ndo ( ) Sim Qual

O quadro abaixo representa a escala de opinies que o Sr (a) ird utilizar para declarar o
nivel de concordancia com as 23 afirmativas propostas no quadro 02. A escala considera
qguando o respondente ndo possui posicionamento acerca da afirmativa (SO) Sem Opinido, e
vai do menor nivel de concordancia (DT) Discordo Totalmente até o maior nivel que é (CT)
Concordo Totalmente.

Quadro 01 - Escala de opinides

Escala de opiniGes

Sem opinido Discordo Discordo parcialmente Concordo Concordo
(SO) totalmente (DP) parcialmente Totalmente
(DT) (CP) (CT)

O quadro 02 apresenta as afirmativas propostas para esta pesquisa, e as variaveis que elas
representam, o respondente devera informar o nivel de concordancia com cada uma, com base
na sua experiéncia relacional com a Cotriel.




Quadro 02 - Nivel de concordancia em relagéo as afirmativas propostas.
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NO

Afirmativas

Variaveis

Avaliacdo percentual

CT |CP |DP | DT

SO

01

A confianga, a honestidade e a credibilidade da
COTRIEL séo fatores decisivos, na hora de
entregar minha producéo de soja.

A confianca, a
honestidade e a
credibilidade.

02

A pontualidade no pagamento, por parte da
COTRIEL, é fator preponderante, quando decido
entregar minha producéo de soja.

A confianca, a
honestidade e a
credibilidade.

03

A COTRIEL necessita investir mais em
comunicagdo, demonstrando os beneficios que
pode proporcionar. Dessa forma, 0 meu
comprometimento para com a cooperativa
aumentaria, depositando ainda mais minha
producdo de soja.

Marketing

04

O fornecimento de insumos necessarios para a
producdo de soja, com pre¢os competitivos (igual
ou inferior aos da concorréncia), influencia a
fidelidade dos associados, fazendo com que
entreguem a maior parte de sua producéo de soja
na COTRIEL.

Preco pago pelos
insumos

05

Se o0 preco da soja for superior no concorrente,
mesmo assim entrego minha produgdo na
COTRIEL, pois nédo seria certo abandonar minha
cooperativa nesse momento.

Preco pago pela soja

06

O preco pago pela cooperativa, quando
comercializo a soja, atende minha expectativa.

Preco pago pela soja

07

Os descontos praticados pela cooperativa (quebra
técnica), no momento da entrega da produgdo de
soja, afeta minha fidelidade.

Desconto e quebra
técnica

08

Uma mudanca nos padrdes de classificagdo da
soja quando do recebimento (descontos de
umidade e de impurezas) faria com que eu
entregasse mais este cereal paraa COTRIEL.

Desconto e quebra
técnica

09 | O uso de incentivos econdémicos (um bodnus a Incentivos
mais, para aquele associado que depositar 100% econbmicos a
da producéo de soja na cooperativa) aumentaria o | fidelidade
meu comprometimento, fazendo com que
entregasse totalmente minha producéo.

10 | O fato da Cotriel ndo cobrar taxa de Incentivos
armazenagem me incentiva a entregar minha econdmicos a
producdo de soja fidelidade

11

Um atendimento personalizado, por parte da
assisténcia técnica, durante todo o ciclo da
cultura, planejando as atividades, aumenta o
comprometimento dos associados para com a
cooperativa.

Assisténcia Técnica

12

A diferenciacdo dos servicos de assisténcia
técnica, para associado 100% faria com que este
entregasse mais sua producgdo paraa COTRIEL

Assisténcia
Técnica

13

O servico de armazenagem da producdo me deixa
satisfeito.

Estrutura de
armazenagem da soja

14

Uma maior agilidade no recebimento e descarga
da soja faria com que os cooperados entregassem
mais a soja ha COTRIEL.

Estrutura de
recebimento da soja.

15

Tenho dividas na COTRIEL. Se eu entregar parte

Endividamento
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ou toda minha producéo de soja na cooperativa, a
mesma ficara “bloqueada” até o pagamento da
minha divida. Dessa forma, ndo tenho depositado
na cooperativa.

16 | A pratica de contratos de troca-troca (graos por Contratos de troca-
insumos), efetuado pela cooperativa, tras troca
beneficios aos cooperados. Portanto, essa pratica
aumenta a entrega de soja ha cooperativa.

17 | Tenho por habito entregar minha producéo na Afinidade com a
COTRIEL. cooperativa

18 | Tenho afinidade com o concorrente, por isso ndo | Afinidade
entrego parcial ou totalmente, minha producéo na
cooperativa.

19 | O fornecimento de insumos (adubos, sementes, Prazo de pagamento
diesel, herbicidas, inseticidas, fungicidas, pecas dos insumos
entre outros) com prazo de pagamento para safra,
€ um fator importante, tendo em vista a fidelidade
dos associados.

20 | Fui financiado pelo concorrente e assim devo Prazo de pagamento
entregar minha producéo de soja a ele. dos insumos

21 | Entrego minha producéo de soja na COTRIEL Praca de recebimento
porque esta localizada proxima a minha lavoura.

22 | Uma ajuda no frete seria indispensavel, pois Praca de recebimento
minha lavoura de soja fica mais perto do
concorrente e por consequéncia, mais distante do
armazém da COTRIEL.

23 | Adistribuicdo das sobras liquidas, apds cada A distribuicdo das

exercicio social, contribui para a fidelidade dos
associados.

sobras liquidas




