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1, INTRODUCCION

El presente articulo evalia la satisfaccién de los socios, como parte
de un modelo para la medida del éxito de la f6rmula cooperativa, en
las bodegas cooperativas vitivinicolas de la Denominacién de Origen
(D.O.) Alicante.

En la literatura cooperativa existen diversas referencias acerca de la
esencia del cooperativismo y su reformulacion que tratan de la pro-
blematica del éxito cooperativo, pero no especifican qué factores son
los que conducen a ese éxito (Sargent 1982; Caballer 1988; OIT,
1988; Parnell 1995). Otros autores han trabajado de manera mas
especifica el éxito cooperativo y han senialado el comportamiento y
el compromiso de los socios como factores clave para el éxito de la
férmula cooperativa (Pickard, 1970; Blimle, 1985, USOCDC, 1985;
Thirwell, 1987; CEAS, 1998; Williamson y Steglin, 1989; Howard y
Klosler, 1991; Carnegie, 1993; Thirkell, 1993; Bruynis, 1997; Hind,
1998; Upretty y Regmi, 1998). Ademas, existen otros estudios que
también tratan sobre el comportamiento y el compromiso de los
socios (Staatz, 1987; Caballer, 1990; Wadsworth, 1991; Fulton y Ada-
mowicz, 1993; Van Dijk y Werts, 1996; Del Pino, 1999; Julia y Del
Campo, 1999; Mozas, 2002).

Segtin Caballer (1990), se puede interpretar o suponer a la coopera-
tiva como una especie de coalicién (vistos los distintos grupos de

(*) Departamento de Economia Agroambiental. Universidad Miguel Herndndez.

- Estudios Agrosociales y Pesqueros, n.? 205, 2005 (pp. 147-171).
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interés) con multiplicidad de objetivos. Tal mezcla de objetivos debe
derivar necesariamente en un compromiso o acuerdo tal como se
muestra en la figura 1. Por lo tanto, tras la literatura revisada, se
puede definir éxito como la consecucién o grado de cumplimiento
de los objetivos declarados. No obstante, para poder convertir el sis-
tema de objetivos en un método de evaluacién del éxito de la orga-
nizacién es necesario que los objetivos declarados sean realmente
perseguidos a través de la accion. Ademds, el sistema de objetivos
debe ser completo en el sentido de cubrir todas las demandas real-
mente importantes y las dreas con problemas y actuaciones clave. Por
altimo, los objetivos deben ser operativos, de tal forma que exista
una interpretacién clara y estén sujetos a controles sobre su grado de
realizacién y, en caso de ser objetivos contrapuestos, €stos deben ser
sopesados y valorados de acuerdo a su importancia y prioridades
(Bliimle, 1985; Carnegie; 1993; Hind, 1998; del Pino, 1999).

Para su estudio y aplicacién es conveniente separar el método en

fases que introduzcan distintos niveles en la consecucion del éxito.
FEn nuestro caso se consideraran cuatro niveles (Lopez et al., 2001):

1. La supervivencia: No tiene sentido interesarse por organizaciones
que tengan menos o no hayan resistido diez anos de vida.

2. El crecimiento: A través del andlisis econémico-financiero se puede
cuantificar un nivel mas en la consecucién del éxito de la organi-
zacidén cooperativa, que es el nivel de crecimiento de la misma en
base a su rentabilidad.

8. La satisfaccion: Entendida tal como que los objetivos de los distin-
tos grupos de interés, y sobre todo de los socios, se han cumplido
respecto a las expectativas de los mismos.

4. El compromiso social: Por ultimo, si la cooperativa contribuye eficaz-
mente a la correccién de imperfecciones en el mercado, a redis-
tribuir riqueza en el entorno donde se asienta, etc., su €xito se
extenderi a todo el entorno social con las ventajas que conlleva.

Entre esos cuatro pasos que una organizacién cooperativa debe cum-
plir para poder afirmar que esta teniendo éxito, el presente articulo
se centra en la evaluacién del tercero de los peldafios propuestos: la
satisfaccion de los socios.

Asi, los socios estardn satisfechos con su pertenencia a la cooperativa
en la medida en que sus expectativas se hayan convertido en objet-
vos, éstos se hayan cumplido y los socios tengan la certeza de ese
cumplimiento. Por eso, objetivos, grado de cumplimiento de €stos y
satisfaccion del socio estdn intimamente unidos. Sin embargo, los
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Figura 1
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engranajes que conectan estos tres vértices son diversas caracteristi-
cas de gestion de las cooperativas, como el sistema por el que la orga-
nizacion fija sus objetivos (esto es, como se expresa el conjunto de
socios a través de la Asamblea General y el grado de libertad de ésta)
y los mecanismos que la organizacién utiliza para comprobar el cum-
plimiento de los acuerdos, asi como los mecanismos de correcciéon
existentes.

Asi, el modelo propuesto para evaluar la satisfaccion de los socios se
concreta en seis pasos que buscan tanto constatar el deseo, la exis-
tencia de objetivos o el nivel de implicacion de los socios para con la
formula cooperativa como analizar elementos relacionados con
aspectos organizativos y de gestién de la actividad empresarial, que
condicionan la satisfaccién del socio por su pertenencia a la coope-
rativa, la cual se evaliia al final del modelo. Los seis pasos a evaluar se
exponen a continuacién siguiendo una ordenacion légica e inclu-
yendo aspectos més concretos ligados a la cooperativa que permiten
una mejor valoracion:

1) El deseo de crear una estructura empresarial ha precedido al
deseo de crear una cooperativa

2) La percepcién que tiene cada miembro de la cooperativa respec-
to a los socios.

— Importancia de las caracteristicas de cada socio para el resto de
los socios.

3) Existe un cuerpo minimo de objetivos comunes.

— Importancia para cada grupo de interés de los objetivos perse-
guidos por los otros grupos.

4) El conjunto de los socios esta realmente involucrado en la formu-
lacién de la estrategia de la organizacion.

- Existe una clara separacidn entre estrategia y gestion.
— Existe un procedimiento de generacién de ideas.

Existe una forma ordenada de preparar las reuniones, y funda-
mentalmente de obtener de los socios informacion previa a
estas reuniones.

Formas de comunicacién internas.

Los nuevos socios tienen algin procedimiento claro para intro-
ducirse en la cooperativa y es éste controlado por los socios ya
existentes.

5) Fl conjunto de los socios conoce la gestién de la cooperativa que
influye en el grado de cumplimiento de sus objetivos.
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- Los puestos, las tareas y las responsabilidades estan clara y uni-
vocamente asignados.

— Existen procedimientos de trabajo claramente establecidos.

- La cooperativa dispone de una imagen o presencia clara como
organizacion.

— Existe una preocupacién por la calidad del producto desde el
punto de vista del consumidor por parte del socio.

— El socio tiene un conocimiento claro del cliente.
~ Los gerentes y cuadros directivos son controlados y actualizados.

6) Los socios se declaran satisfechos con su pertenencia a la coope-
rativa.

Antes de continuar con los aspectos metodologicos, scnalar que la
D.O. Alicante cuenta con una superficie inscrita en Ja campana 2002-
2003 de 14.254 ha (lo que supone el 2,2 por ciento del total nacio-
nal) y 3.134 socios (1,9 por ciento del total nacional), de los cuales
el 99 por ciento pertenecen a bodegas cooperativas (diecisiete en
total, una de ellas de segundo grado). Las variedades tintas suponen
el 89 por ciento del total producido, destacando la variedad Monas-
trell, con el 69 por ciento de la superficie cultivada. El volumen
comercializado ronda los 115.000 hl (1,2 por ciento del total nacio-
nal), destinados en sus dos terceras partes al mercado nacional mien-
tras que el resto es exportado, principalmente a Suiza, Dinamarca,
Holanda, Alemania o Suecia.

9. MATERIAL Y METODOS

La mejor forma de conocer el grado de satisfaccion de un socio es
preguntandoselo a través de un sistema de encuestas (Rodriguez-
Barrio ¢t al., 1990; Grande y Abascal, 1996). Tal como hemos plante-
ado en el modelo, se consideraron seis pasos a analizar con la encues-
ta mediante una o varias preguntas (véase cuadro 1).

A su vez, se han realizado tres grupos de analisis: socios, presidentes
y gerentes de las bodegas cooperativas de la D.O. Alicante, pues con-
sideramos que ademas de conocer la opinién de los socios, la misma
deberia ser contrastada con la de sus dirigentes para poder realizar
una evaluacién mas consistente. En el caso de los socios se realizé un
muestreo de tipo aleatorio estratificado con afijacién proporcional al
nuamero de socios por cooperativa con una muestra de 300, lo que
supone un error muestral del 5 por ciento con un nivel de confian-
za del 95,5 por ciento (Luque, 1999; Rodriguez, 1999; Hair e al.,
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Cuadro 1

CUESTIONARIO REALIZADO A SOCIOS, PRESIDENTES Y GERENTES

1 ) Ef deseo da crear una estrucrura empresana! ha preeed{do al deseo de crear una cooperarrva
P1a ‘,Cree usted que esta empresa sobrevnnrla con o1ra 1orma someiana que no fuese una cooperatlva?

2} La percepcion que tiene cada mfembro de ia cooperarwa respecro alos soctos

P2a ;Cudles su peroepclén acerca de los socios de su cooperauva‘?

Evalue deda 10 en urde de |mpoﬂan0|a las mgmentes caractenshcas para sus soc|os

“P2b Auténtica |mpI|ca i6n en los problemas de la oooperallva
P2¢ Fe en el espiritu cooperativo

P2d Preccupados par el futuro de la cooperativa

P2s Implicados en la obtencidn de un buen producto

P21 Excesivas exigencias

P2q Indiferencia hacia los problemas diarios de la cooperaliva
P2h Preocupados sdlo por la liquidacién

3) Ex:sre un cuerpo minimo de Obje!fVOS comunes.
“P3a c,Tene usted una lisia de ob|etivos a cofio plazo ‘sobre Ios ¢ que 1raba|ar’?
P3b ;Y a largo plazo?

Evalue de 0 a 10 en orden de |mportan0|a Ios mgmemes objatlvos en Ios soclos de su cooperailva
P3c. Asegurar a venta de la cosecha o
P3d Obtener productos y asesoramiento mas baratos
P3e Aumentar sus beneficios
P3f Participar en una crganizacidn cocperativa
P3g Inercia
P3h Acceder a subvenciones

4) EJ con;unro de !os sncms asra rea!menta mvolucrado an .'a formuracnon da fa esfrategra de fa orgamzac;dn

P4a g,Tlenen alguna forma establecnda P4a c,'l'lenen alguna farma de conocer si los soclos
para involucrarse en el proceso de se involucran en el procese de discusion de nuevas

discusién da nuevas ideas? Ideas?
P4b ¢ Tienen ustades alguna forma para generar,
disculir, poner en marcha y evaluar las nuevas |deas'?

P4c ¢,T|enen ‘ustedes algun sistema para quele Pde (,Tenen ustodes algdn sislena. pam reéoger
llegus la informacion antes de las reunlones? informacidn de los socios antes de las Teunionss?
P4d Las fechas y érdenes del dia, ;50n publicados
con suficiente antelacién?

““Pas JExisle alguna fonma de que Ia informaciony | Pde ;Se aseguran de alguna forma de que la
los datos acerca de posibles cambios en la informacian y los datos acerca de posibles cambios
organizacion lliegue a usted? an la crganizacién llegan a los socios?

Nota 1: Los pasos van en letra cursiva y las pregunias en letra redonda ordenadas por el nimere del paso junio a
una letra.

Noia 2: En las lineas que hay dos recuadros, los izquierdas musstran las preguntas realizadas a los soclos vy los
derechos a los Presidentes y Gerentes.
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Cuadro 1 {Continuacidn)

CUESTIONARIO REALIZADO A SOCIOS, PRESIDENTES Y GERENTES

P4t ;Ha hablado o comentade usted con los socios las razones para entrar en la cooperativa v [o que esperan
de alla?

Pdg g,Saha LIS‘IEI:I u:zué mms g:ulanaﬁ b-nnan Iﬂaﬂtm m::m can rssmclu aI ru1urc- EI'I- rsla.cnjr'. con |E Dﬂuunrut:ua'i'

Péh Con respecto a 05 nuevos soclos, ,;,dlsponen
ustedes de un procedimiento que ellos puedan seguir
con el objeto de conocer mejor la organizacion?

5) EI oon;unfo de fos socios conoce fa gestidn de fa cooperanva que influye en ef grado de cumpfamrento de LT o@eﬂvos

Pa ¢5F.Ibr|.=| uéieda ﬁhmn r.rE';.u'rIa. s; nmeqlm;é -'-'ﬁmmac:m AGEICA de algun aspeclo mra:ratﬂ I:Ia ia mpamllw?
PAb ;Cree usted que todo el personal puede ser

reemplazado por otre trabajador en estos momentos
sin un cosle elevado para la cooperahva'?

P5C ¢T|enen ustedes una |magé'r'|'Er}éflﬁf&-a-gh-ié'r'rﬁl-r\ug_de_ Efgéﬁt_)-\;r_céié'r_e-é-?___-m_" T
' Psd (,Dlsponen ustedes de estandares de calidad
claramente dellnldos para sus produc106 b ser\rlclos"
P5e (,Senan Ios socms capaces de expllcalios7

""P5i ,Podifa usted decimos a qué mercados P ¢Podria usted describir los mercados objetivo

vende su cooperaﬁva‘? ds su orgamzamén?

o Pﬁg bEvaIuan y acluallzan Jas | habllldades y conocimienlos. gerenmales de su cuadro dlredwo't‘

Psh ¢Cree usiéd-que los socios entienden bien como funciona la cuuperauva'?
6) Se declaran los SOCIOS satrsfeehos con su per!enenma a Ia cooperanva

P6a ,Cree usted que los socios estan satisfechos de su perienencia a la cooperativa?

Nota 1: Los pasos van en letra cursiva y las preguntas en lelra redonda ordenadas por el namero del paso junto a
una letra

Nofa 2: En las lineas que hay dos recuadros, los izquierdes muestran las pragunlas realizadas a los socios y los
derechos a los Presidentes y Garenles

2000). En cuanto a la poblacién formada por los gerentes y presi-
dentes, dado su reducido tamafio, se opté por realizar un analisis
exhaustivo. De las diecisiete bodegas cooperativas de la D.O. Alican-
te, seis de ellas, a fecha de la realizacion del trabajo, no tenian con-
tratado un gerente y nadie, excepto el presidente, cumplia con esas
funciones. Adicionalmente, dos de los presidentes se negaron a con-
testar a la encuesta. Por lo tanto, los entrevistados fueron quince pre-
sidentes y once gerentes. La informacion se obtuvo via entrevista per-
sonal previa cita telefénica. Una condicion de las mismas fue la de
evitar que el gerente influyese al presidente en sus respuestas y vice-
versa, por lo que se les entrevistd en lugares separados.

El cuestionario final, tras dos pre-test (Grande y Abascal, 1996; Kin-
near y Taylor, 1998; Luque, 1999; Kotler ¢t al., 2000), constaba de una
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primera parte cuyo objeto era clasificar al encuestado segtn lugar de
nacimiento, edad, afios en el cargo, nivel de estudios, ctc. Una segun-
da parte hacia referencia a datos de la cooperativa: namero de
socios, volumen cooperativizado, superficie, nimero de empleados,
etc. Por ltimo, el cuestionario se centraba en obtener informacién
relacionada directamente con el modelo de analisis propuesto y
cuyas preguntas relacionadas con este andlisis son las que se incluyen
en el cuadro 1.

Para el analisis estadistico se ha utilizado el paquete «SPSS 12.0 para
Windows» realizando las pruebas estadisticas Chi cuadrado de Pearson,
U de Mann-Whitney y H de Kruskal-Wallis, para analizar el comporta-
miento de los tres grupos a estudio tanto conjuntamente como bila-
teralmente.

3. RESULTADOS Y DISCUSION

Como se ha comentado en apartados anteriores, una parte del
modelo se fundamenta en que para poder afirmar que una organi-
zacién cooperativa tiene éxito debe determinarse el nivel de satisfac-
cién de sus socios. Asi, a partir de esta premisa, y con los resultados
de las encuestas a los socios y de las entrevistas personales a gerentes
y presidentes de las bodegas cooperativas de la D.O. Alicante, se ana-
liza y discute el grado de satisfaccién siguiendo los seis pasos que el
modelo propuesto considera deben ser cubiertos.

En el cuadro 2 se detallan los resultados estadisticos del analisis de
las variables cualitativas dicotémicas de la encuesta y en el cuadro 3
los de las cuantitativas. No obstante, cabe indicar que en algunas
preguntas de la encuesta también se les pedia informacién cualitati-
va adicional, con preguntas tipo ;cédmo?, ;cual?, ¢por qué?, las cuales
en algunos casos por su interés es comentada.

3.1, El deseo de crear una estructura empresarial ha precedido al deseo
de crear una cooperativa

Este primer paso, que se analiza a través de la pregunta «P1,», nos
indica la predisposicién de los socios y de sus dirigentes hacia la for-
mula cooperativa como forma empresarial y, por tanto, condiciona-
dora de su pasible satisfaccion. Asi, el 86,3 por ciento de los socios
declararon que la cooperativa a la que pertenecen no sobreviviria con
otro tipo de forma societaria. Por su parte, los gerentes y presidentes,
en un 72,7 por ciento y un 66,7 por ciento respectivamente, si consi-
deraron la viabilidad de la organizacion con otra forma societaria,

154




Evaluacicn de la safisfaccion de los socios como madida del éxfto empresarial en las bodegas cooperativas...

*g0'0>d o oapesyufis sjuEWENSPRIST |,
*sooljuep| Sojus|WePOdWOD 155 je PRMIQELEA S|SHE OU «'A'Us= | BJON
‘odnuB ze e opezIfeal BY 25 ou eunbaid B anb B2IPUL «—» g BION 'SIIUSISD=T) SHLENEALY = 4 R0RDGS=S 1) BlON

90 80 | 00 000k | £9 e€6 | 60  1'e6 | ®od
- - - - - - - - - - - - - - g'9r S€5 | ucd
000  1'ez | ,000 vt |.00'0 6L | 280 00 |.0000 t'ee | €22 e | 29z ees | ser g9z | Bsd
000 €0z |.000 L'2k |.000 0'6 wu o au|L,000 €02 | 00 o'ooL | 00 ooor | 1oy &S J6d
- - - - - - |20 o1 - - |ees e | e85 zov - - aGd
- - — - - - l.e00 o - - | e 22 | 00 o000t - - PSd
.00 69 |.00 8% [.00 ¥ | S0 90 |.00 €2 1'6 606 | 0oz o008 | 22 8 | ocd
- - - = - - l.e00 ¥ - - | ewe re | oos oor - - aSd
| 220 90 Joo ooor]| 0o ooor | 92 g6 | esd
- - - X - - |80 o0 - - | voe 9o | eee 299 - - Upd
000 68 |.600 6% [.£00 /¥ |S80 00 |.l00 &8 | #9E 9€9 | o0r 009 1'89  6'1 | bbd
000 2ol |.00 98 [.00 62 |90 80 |.00 g0 |28 g8 | 29 £€6 L'tk 6'GY Wd
v6'0 10 |28k 818 | eer cs98 | syl eeg | opd
= = = - = - - = - = - = = = ¥'s 9'v8 Ptrd
60'0 8% | svs gsr | o'or o009 | 022 0% Obd
= = ¥'9E  9'€9 | /'  €£'€6 - - drd
g2 I'el 2'9e L'es g'92 SEL Bpd
I g4z L'z | 9z €%l | 92  +is | aed
200 EG g2 le | oo  ooor | st 299 | eed
000 b g2z 2. | e 299 | go8 6L | eld |
.._..EM-_“_ w ON%  IS% | ON% IS% | ON% 5%
R . . Lt o
sodnib z soduubg L

YISHNINT VT3 SYIINOLODIC SVAILVLITVIYD SHTAVIIVA SV1 3 SISTTYNY

g odponTy

155




‘go'0>-d uod cagenpubs SjuspEDEIpEEy
(g = ofey ‘g = reynbay {| = QuSng) uDioemurg #
"eoidyy UGIDBIASED = 5 BIPeW = W 'SOI00G = § 'SAUBPISALY = 4 [SEILRED = 5 1| EiON

. Lopez, F. Vidat y F. J. del Campo

€00 60 g'c 9'g v'e 89 Te 99 yed
L.00'0 $'9:9. | .£00 o0'te0l|.20'0 S'959 | 680 008 | .00 6% ge L'y 1'e L ge 8¢ 6ed
000 S'zzi | 000 o1es | W00 SIS | 8L §YS [ L000  evE | g2 g's o'z gs vz L2 ed
L0 2P o'l L'8 L'V 68 'z 08 28d
000 S'T9LL | L£0'0 0080l | LpD'0  S'2EL | s8'0  0'6L |.e0'0 18 02 g'o gL 1z 2z 6L Ped
0s'0 'L 61 '8 't ¥6 v'r 06 9Ed
.00'0 O'pLL | L00'0 S069 | .20'0 S'€0S | O0't gze | .00'0 g2 | €1 g's 'L g8 sz 99 | ued
1 EEQ £ 6'c 6% 6'1 65 v’ I'g Bzd
.l0'0 0198 | ,20'0 0166 | 020 Q0.8 | 620 529 |.p0'D 99 g'g L'y 0t g% e  &¥ fed
.00'0 §'085L | 000 g'098 | .00 O'FLL | ¥6'0 018 |.00'0 9Ll | O ¥'s g2 'S ¥z 2l agd
g6'0 L0 9z #'g 2  §'9 8'2 1'9 ped
000 S'%SiL | .l0'0 0286 |.20'0  €'46F | 69'0 0'se |.e00 T 0'e 6'y L'2 B £ §'9 a2d
2I'c £ g% L'y g2 IS gz 9 ged
£9'0 60 ¥0 zl vo 'l so €'l #eed
d n d n d n d & .
Aaupam Aouyum LIS SHEM 5 o . it . w
-uue 3P ELTE ] -t ap 1 JERsruN 30 W . i .
(o+d) sas d'sAs o'EAS 984S | soua sajuapIsal, ‘5005
= : > odnib g B i sajlag olaE |

VISAMONA V120 STALTYLLINYD STTEVTAVA SvTa SISTTYNY

£ ospony

156



Evaluacién de la satislaccion de los socios como medida del éxito empresarial en las bodegas cooperativas...

existiendo diferencias estadisticamente significativas respecto a la opi-
nién de los socios, pero siendo homogéneas entre estos dos grupos.

Pero nos interesa saber por qué se esta tan a favor de este tipo de
organizacion, por lo que les preguntamos que nos indicaran cual era
para ellos la principal ventaja competitiva de su organizacion. Para el
40 por ciento de los socios la principal ventaja de la cooperativa cita-
da fue la comodidad (llevar la uva y olvidarse de todo lo demas),
mientras que un 15 por ciento senald la unién de los pequenos agri-
cultores, y sélo un 7 por ciento indicé que no existia ninguna venta-
ja, sino que la pertenencia a la cooperativa era una necesidad. Por su
parte, las respuestas dadas por los gerentes y presidentes de la misma
cooperativa destacaron por su total disparidad {aparecen respuestas
como: la calidad, el socio como proveedor-cliente, la pertenencia a
una cooperativa de segundo grado, etc.)

A la vista de los resultados de este primer paso, se puede afirmar que
para los socios es evidente que la formula cooperativa es la unica
opcion posible de organizacion, cuya principal ventaja radica en la
comodidad.

3.2 La percepcion que tiene cada miembro de la cooperativa respecto a los socios

Una vez evaluada y comprobada la necesidad de la cooperativa como
organizacién empresarial para los socios, el segundo paso del mode-
lo consiste en conocer cudl es la percepcién que tienen todos los
miembros de la organizacion cooperativa respecto a los socios, ya
que la misma es fundamental para evaluar si se comparte un proyec-
to comiin de empresa, factor vital para que la misma pueda tener
éxito.

En primer lugar, indicar que la percepcién tanto de socios, presi-
dentes y gerentes respecto a los socios de la cooperativa fue homo-
génea y buena (P2,), pero ademas debemos resaltar que el 80 por
ciento de los presidentes y gerentes declaré que su percepcion de los
socios era buena, mientras que este porcentaje se redujo al 72 por
ciento en el caso de los socios. Este resultado es muy importante,
pues una buena percepcion de tus companeros de empresa es fun-
damental para que una cooperativa pueda tener éxito.

A continuacidén se hace necesario evaluar también cuales son las
caracteristicas de cada socio mas importantes para el resto y observar,
por tanto, qué clase de proyecto comun comparten.

De este modo, la caracteristica mas valorada de los socios por parte
de los socios fue «Implicados en la obtencion de un buen producto» (P2.),
mientras que para los cuadros directivos fue la de «Preocupados sélo
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por la liguidacién» (P2,), ambas con diferencias estadisticamente sig-
nificativas entre los dirigentes y los socios. No obstante, los socios,
aunque en menor medida que sus dirigentes, si que estin preocupa-
dos sélo por su liquidacién, al ser la segunda caracteristica mas apre-
ciada por ellos. Como se observa, los socios consideraron como las
caracteristicas mas importantes para ellos las dos que mas repercuten
en su cuenta de resultados.

A continuacién, en tercer lugar, los socios consideran mas impor-
tante la caracteristica més relacionada con los principios cooperati-
vos «Fe en el espiritu cooperativo» (P2,), aunque cabe destacar que los
dirigentes no opinan lo mismo, al existir diferencias estadisticamen-
te significativas y al mismo tiempo ser la menos valorada por los pre-
sidentes y de las altimas por los gerentes.

En cuarto lugar los socios valoran «Preocupados por el futuro de la coo-
perativa» (P2,), los cuales tienen una opinién homogénea con los
dirigentes, aunque éstos la consideran mas importante al ponerla en
segundo orden de importancia.

A continuacién, en quinto y sexto lugar, los socios dan menos impor-
tancia a las caracteristicas mas relacionadas con la gestion diaria de
la cooperativa «Auténiica implicacion en los problemas de la cooperativa»
(P2,) e «Indiferencia ante los problemas diarios de la cooperativa» (P2;),
pero con una valoracién homogénea con la de los dirigentes.

En dltimo lugar, la caracteristica «Excesivas exigencias» (P2y) es la
tinica que recibe una puntuacioén inferior a cinco por parte de los
socios. Ademias presenta diferencias estadisticamente significativas
con respecto a la opinién de los presidentes, no asi con la de los
gerentes.

En resumen, podemos afirmar que la percepcion que cada socio
tiene del resto es buena y también mejor que la que tienen los presi-
dentes y gerentes, siendo las caracteristicas mas valoradas por los
socios aquellas que mas influyen en la consecucién de su viabilidad
econdémica y que, evidentemente, son fundamentales para conseguir
el éxito de las mismas.

3.3. Existe un cuerpo minimo de ohjetivos comunes

Ya que los socios tienen una buena percepcién del resto y comparten
unas caracteristicas que favorecen la viabilidad econdmica, el
siguiente paso implica indagar en la existencia de unos objetivos
comunes y evaluar la percepcion que los distintos grupos de la coo-
perativa tienen de los objetivos del resto. Este es un punto clave para
la satisfaccién de los socios, ya que su cumplimiento implicaria que
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sus expectativas se han convertido en objetivos y éstos son conocidos
por todos. Para ello, se han realizado las preguntas «P3,» a «P3p».

Antes de conocer concretamente los objetivos es importante saber si
se plantean o no su existencia y si éstos son a corto o largo plazo, para
lo que se les ha realizado las preguntas «P3,» y «P3y». Asi, los socios
se preocuparon mas por los objetivos a corto plazo (66,2 por ciento)
que a largo plazo (57,4 por ciento), pero es importante el destacar
que un elevado porcentaje de socios declar6é no tener ningtin tipo de
objetivos tanto a largo plazo (33,8 por ciento) como a corto
(42,6 por ciento), En cuanto al largo plazo, todos los presidentes
declararon tener una lista de dichos objetivos, frente al 72,7 por
ciento de los gerentes, encontrandose diferencias estadisticamente
significativas entre los gerentes y socios respecto a los presidentes. En
el corto plazo, los dirigentes declararon tener listas de objetivos en
porcentajes casi idénticos, siendo ademas dicho porcentaje estadisti-
camente homogéneo con el de los socios.

Ya que mayoritariamente los socios declaran que si que existe una
lista de objetivos comunes, a continuacion se ordenan seglin su
importancia, no sin antes advertir que los objetivos evaluados son los
de los socios, pero desde tres opiniones distintas: la de los propios
socios, la de los presidentes y la de los gerentes.

Asi, el objetivo mas valorado para los tres grupos: socios, presidentes
y gerentes, con una respuesta homogénea entre ellos, fue «Asegurar
la venta de la cosecha» (P3.). No obstante, se puede llegar a la siguien-
te paradoja: si el objetivo declarado mas importante por los socios es
el arriba indicado, no existe objetivo comun, puesto que éste es, por
definicién, un objetivo individual (cada socio busca asegurar la venta
de «su» cosecha). Por otro lado, si se considera este objetivo como
un objetivo vilido para la cooperativa como organizacién, se plantea
el problema de que si los socios encuentran un método alternativo
que cumpla este objetivo podrian abandonar la cooperativa, con lo
que ésta podria dejar de existir.

Una vez asegurada la venta de la cosecha de uva, los siguientes obje-
tivos mas valorados por los tres grupos son dos directamente relacio-
nados con la cuenta de resultados. Asi, el segundo objetivo mas valo-
rado con una respuesta homogénea entre grupos fue «Aumentar sus
beneficios» (P3,). No obstante, el tercer objetivo més valorado por los
tres grupos que es « Obtener productos y asesoramiento mds barato» (P3,)
si presentd diferencias estadisticamente significativas entre los tres
grupos, ya que los socios lo valoraron mas que los grupos de geren-
tes y presidentes.
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El cuarto objetivo en importancia para los socios fue «Participar en
una cooperativar (P3g), pero sélo los gerentes lo valoraron en cl
mismo lugar, mientras que los presidentes lo consideraron el quinto.
No obstante, la opinion de los gerentes y presidentes fue homogeé-
nea, pero con diferencias estadisticamente significativas respecto a la
de los socios. Esto nos indica que existe una mayor concienciacion
en formar parte de la cooperativa por parte de los socios que la que
piensan sus dirigentes que ellos tienen, corroborando lo analizado
en el primer paso.

En quinto lugar los socios consideraron el objetivo «Acceder a subven-
cioness (P%,), que coincide con el quinto de los gerentes, pero es el
cuarto en importancia para los presidentes. Aunque las respuestas
entre los grupos presentaron valores homogeneos, si cabe destacar
que los presidentes sean los que dan mas valor a este objetivo.

En tltimo lugar aparecio para todos los grupos «La Inercia» 0 ausen-
cia de objetivos (PSR}, pero con valores mucho mis bajos y con dife-
rencias estadisticamente significativas en los socios frente a sus dini-
gentes, lo que es preocupante al deducir que los dirigentes piensan
que sus socios son mucho mas pasivos que lo que ellos creen.

Por tltimo, debe mencionarse, ademas, que nadie contestd como un
objetivo la produccién de vino entre otros objetivos planteados en
pregunta abierta.

En resumen, se puede afirmar que existen tres objetivos claramente
comunes entre los socios, los cuales estin relacionados con cl asegu-
ramiento de los resultados de cada uno de los socios, y a su vez con-
cuerdan con los que creen los dirigentes que son los de los socios.
Esto significa que para conseguir la satisfaccion de los socios, y asi
alcanzar el éxito como organizacion, el primer objetivo general a
cumplir por la cooperativa es que los resultados econdmicos sean los
mejores posibles para los socios. No obstante, si el objetivo mas
importante declarado («Asegurar la venta de la cosechar) es el
comin, debe tenerse en cuenta que mal ejecutado podria llevar en
si a la disolucién de la cooperativa.

3.4, El conjunto de los socios estd realmente involucrado en la formulacion
de la estrategia de la organizacion

Pero los objetivos deben tener un planteamiento, un seguimiento y
un cumplimiento, para lo cual los socios deberian involucrarse en el
proceso de planificacion estratégica de la cooperativa. Este punto se
analiza a través de diversos aspectos que en conjunto tratan de mos-
trar la visién que tienen los distintos grupos.
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En primer lugar, se quiso conocer a través de una pregunta cualitati-
va si existia una clara separacion entre estrategia y gestion por parte
de los dirigentes de las cooperativas. Asi, casi todos los presidentes
declararon que los aspectos relativos a Ja planificacién, tanto a largo
como a corto plazo, sélo se abordaban en la misma reunién y con
una dedicacién similar en tiempo. Solamente un gerente respondid
de manera acorde con las teorias de planificaciéon estratégica (Piercy,
1992; Wilson et al., 1992; Dobson y Starkey, 1993; Johnson y Scholes,
1993; Ansoff, 1997}. Por ¢llo, podemos afirmar que no exisie una
clara separacion entre estrategia y gestion en la mayor parte de las
cooperativas objeto del estudio, lo cual representa un condiciona-
miento importante a las respuestas dadas por estos dirigentes.

A continuacién se preguntd directamente a los tres grupos si real-
mente existe alguna forma de que los socios se involucren en el pro-
ceso de discusiéon de nuevas ideas que sirvan para formular la estra-
tegia de la cooperativa (P4,). El resultado indicé que casi las tres
cuartas partes de los socios, presidentes y gerentes afirmaron de
manera homogénea entre los grupos tener alguna forma de involu-
crar a los socios en el proceso de discusién de nuevas ideas. Todos
indicaron la Asamblea General como la forma para involucrarse en
dicho proceso, aunque cabe resaltar que los dirigentes no senalaron
el modo de involucrarse ni si existia forma alguna de comprobar la
posible implicacién de los socios en ese foro.

Pero para generar ideas es necesario establecer algiin procedimien-
to. Esto se les preguntd en la cuestién «P4y,» solo a los dirigentes, de
los cuales el 93,3 por ciento de los presidentes y s6lo el 63,6 por cien-
to de los gerentes entrevistados declararon poseer un sistera para
generar, discutir, poner en marcha y evaluar las nuevas ideas. Llama
la atencién tanto la diferencia estadisticamente significativa de res-
puestas afirmativas entre gerentes y presidentes como la disparidad
de respuestas declaradas dentro de una misma cooperativa. Ademas
es importante destacar la ausencia de un procedimiento claramente
establecido.

Como se ha visto, es en la Asamblea General donde se involucran los
socios para planificar la estrategia de la empresa, pero para saber si
los socios realmente se pueden involucrar se les plantearon dos cues-
tiones («P4,» y «P44»), las cuales tratan de conocer si existe una
forma ordenada de preparar las reuniones y, fundamentalmente, de
obtener de los socios informacién previa a estas reuniones. En pri-
mer lugar, el 73,0 por ciento de los socios encuestados afirmaron que
existia un sistema para que les llegase informacién antes de las reu-
niones (mayoritariamente, el correo) y el 94,6 por ciento contesta-
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ron que, ademas, los érdenes del dia y las fechas de las reuniones
eran publicadas con suficiente antelacion. Se puede afirmar, en con-
secuencia, que no parece haber problema para hacer llegar al socio
la informacion relativa a las reuniones. Se debe analizar ahora el sen-
tido contrario, es decir, la posibilidad que tienen los dirigentes de
recibir informacion de los socios antes de las reuniones. El1 60 por
ciento de los presidentes y el 45,5 por ciento de los gerentes decla-
raron poseer algin método para obtener esa informacién, siendo la
conversacion el método mas utilizado. Es importante el destacar que
en ningun caso las respuestas dadas por el gerente y el presidente de
la misma cooperativa coincidieron, por lo que no parece que exista
un método normalizado para obtener informacion de los socios
antes de las reuniones. Por tanto, la Asamblea General y €l correo
aparecen como las dos formas formales de comunicacion interna
mas emplcadas.

No obstante, se intentd detectar alguna otra forma de comunicacién
interna no formal, preguntando por el grado de conocimiento de las
razones de los socios para entrar en la cooperativa y lo que espera-
ban de ella (P4;), asi como por ¢l grado de conocimiento de los pla-
nes de futuro de los demis socios con respecto a la cooperativa (P4,).
La prictica totalidad de los presidentes y el 81,8 por ciento de los
gerentes encuestados habian hablado con los socios sobre sus razo-
nes para entrar en la cooperativa y lo que esperan de ella. Sin embar-
go, ese porcentaje disminuyo hasta alrededor del sesenta por ciento
en ambos grupos si se trataba de conocer los planes futuros de los
socios. En cuanto a éstos, un poco mis de la mitad de ellos (55,9 por
ciento) declararon no haber hablado de las razones por las que los
otros socios estin con €l en la cooperativa, mientras que s6lo un ter-
cio conocia los planes de futuro del resto en relacion con la coope-
rativa, lo que denota en ambos casos evidentes problemas de comu-
nicacion. En ambas preguntas las opiniones de gerentes y presiden-
tes fueron homogéneas, pero frente a los socios se encontraron dife-
rencias estadisticamente significativas. En resumen, si que parecen
existir formas de comunicacién no formales denfro de estas coope-
rativas, pero no todos los socios parecen tener la misma capacidad
para utilizarlas.

Un Gltimo aspecto a tener en cuenta en este paso del modelo con-
siste en conocer si los nuevos socios tienen algin procedimiento
claro para introducirse en la cooperativa y si es éste controlado por
los socios ya existentes, pues ello influye de manera muy importante
en la involucracion de dichos socios en la planificacién estratégica de
la cooperativa. Esto s6lo se pregunté a los dirigentes de las coopera-
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tivas (P4,) v las dos terceras partes, tanto de los presidentes como de
los gerentes, declard disponer de algiin sistema para que los nuevos
socios pudiesen conocer mejor la cooperativa. Dentro de la gran dis-
paridad de respuestas, el principal procedimiento senalado fue
entregar a €stos los estatutos de la organizacion. En cuanto a la
forma de evaluacién de las capacidades, aptitudes y necesidades de
los nuevos socios, ninguno de los encuestados hizo referencia a las
necesidades de éstos, lo que parece indicar que no existe un método
estandarizado y claro para que los nuevos socios se introduzean en la
cooperativa y que, en cualquier caso, €ste no es controlado por los
socios ya existentes.

Por lo tanto, en este paso del modelo se puede afirmar que, a pesar
de no existir una diferenciaciéon entre estrategia y gestion, si que
existe un procedimiento para que los socios se involucren en la for-
mulacion de la estrategia de la cooperativa, y es a través de la Asam-
blea General. Ademas, en general, los socios consideran que los
canales de informacién formales si funcionan bien, aunque no saben
aprovechar los informales, lo que implica que si no se involucran
mas no es por mal funcionamiento de los canales de informacién.

3.5. Kl conjunto de los socios conoce la gestién de la cooperativa que influye
en el grado de cumplimiento de los objetivos

Para que la estrategia de la organizacién pueda convertir en realidad
sus objetivos, es importante que los mecanismos de gestion diaria
permitan el cumplimiento de los acuerdos. Por tanto, el quinto paso
supone que los socios deben conocer esa gestion, pues en ello les va
el poder formarse una opinién clara respecto al cumplimiento de sus
expectativas y, por tanto, de su satisfaccién con la cooperativa. Con
ese fin, se realizaron las preguntas «P5,» a «Pb;» que a continuacion
analizamos.

En primer lugar, los socios deben conocer si los puestos, las tareas y
las responsabilidades estan clara y univocamente asignados, lo que se
pretendia averiguar preguntando si sabian a quién dirigirse en el
caso de necesitar informacion acerca de algin aspecto concreto de
la cooperativa. La practica totalidad de los socios encuestados con-
testaron afirmativamente y al detallar a quién se dirigirian aparecie-
ron tres grandes bloques: presidente y/o Consejo Rector (40 por
ciento), oficinista o secretaria (34 por ciento) y técnico/endlogo
(34 por ciento). Esto es, sin duda, prueba de la proximidad de la
organizacidén al socio. Sin embargo, sélo €l 5 por ciento de los
encuestados distinguieron claramente el tipo de duda con la perso-
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na a la que irian a preguntar. No se puede afirmar, por lo tanto, que
los puestos, tareas y responsabilidades estén univocamente estableci-
dos, puesto que aunque €l socio cree conocerlos, su percepeion no
es la correcta. Por su parte, los dirigentes contestaron en su totalidad
que si a esta pregunta, tal como cabria esperar.

Ligado al anterior aspecto se debe conocer si existen, desde el punto
de vista de los dirigentes, procedimientos de trabajo claramente esta-
blecidos, Se les realizo la pregunta «P5y», a la cual el 72,7 por ciento
de los gerentes y el 40 por ciento de los presidentes afirmaron que
todo el personal puede ser reemplazado sin un coste elevado para la
cooperativa. Por lo tanto, no se puede generalizar nada en lo refe-
rente a los procedimientos de trabajo y, en cualquier caso, depende-
ra de cada cooperativa.

Otro aspecto importante de la gestion de la cooperativa es disponer
de una imagen o presencia clara como organizacion, para lo que se
les realizé la pregunta «P5,». La mayoria de presidentes (80 por cien-
to) y gerentes entrevistados (90,9 por ciento) afirmaron disponer de
una imagen definida en términos de diseno y colores, mientras que
se detectaron diferencias estadisticamente significativas con la opi-
nién de los socios para los cuales esta afirmacién no es tan evidente,
va que sblo al 57,8 por ciento les pareci6 que su organizacion dispo-
nia de una imagen claramente definida.

A continuacién, el siguiente aspecto del modelo plantea conocer,
solo desde el punto de vista de los dirigentes, si existe una preocu-
pacién por la calidad del producto desde el punto de vista del con-
sumidor por parte del socio a través de las preguntas «P5» y «P5p,
ya que son los gerentes y presidentes quienes sufren en su gestion
diaria las consecuencias para la gestion de la cooperativa de dicha
calidad. En primer lugar, todos los presidentes y dos tercios de los
gerentes declararon disponer de estindares de calidad claramente
definidos para sus productos y servicios, aunque solo el 10 por cien-
to de las cooperativas hicieron referencia a estandares de calidad
propios. Sin embargo, el 46,7 por ciento de los presidentes y solo el
27,3 por ciento de los gerentes reconocieron que los socios serian
capaces de explicar esos estandares. Este bajo nivel de respuestas
afirmativas no parece indicar un grado de confianza elevado por
parte de los dirigentes en la formacién y la capacidad de producir
uva de los agricultores de acuerdo con sus especificaciones. También
se les preguntd como se evaluaba la consecucion de esos estindares,
siendo el «endlogo» la respuesta mayoritariamente senalada. Por lo
tanto, no existe una preocupacion clara por la calidad desde el
punto de vista del consumidor por parte del socio.
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Un conocimiento claro del cliente por parte del socio es un aspecto
que nos indica el interés por conocer la gestién de la cooperativa
como empresa de la cual se es dueflo y no sélo un mero proveedor de
materia prima. A través de la pregunta «P5p se averigud que casi la
mitad de los socios encuestados (46,1 por ciento) declararon abierta-
mente que desconocian los mercados objetivo de su organizacion, lo
que podria indicar que los socios se consideren mas productores de
uva que de vino. Sin embargo, todos los presidentes y gerentes decla-
raron conocerlos, con una opinién con diferencias estadisticamente
significativas frente a la de los socios, aunque por lo general sus res-
puestas se caracterizaron por la ambigliedad y, en algunos casos, la
contradiccion entre ambos. De los socios que declararon conocer 1os
mercados objetivos de su cooperativa, ninguno definié éstos en tér-
minos de consumidores potenciales. Al contrario, realizaron hincapié
en los distribuidores, intermediarios, etc., destacando el hecho de
que muchos declaren el granel como un mercado objetivo. También
debe subrayarse la particularidad de que, entre los socios de coope-
rativas pertenecientes a la cooperativa de segundo grado acogida a
esta D.O., Bodegas Cooperativas de Alicante (BOCOPA), aparezca
ésta como un mercado objetivo y no sea considerada como un esla-
bon mas del entramado comercializador de la propia cooperativa, No
se puede afirmar, por lo tanto, que el socio tenga un conocimiento
claro del cliente y conozca una parte importantisima de la gestion de
la empresa como es la comercializacién de sus productos.

Por Gltimo, los socios deben controlar y actualizar a sus cuadros
directivos para comprobar si estos realizan bien las funciones enco-
mendadas. Para ello se les realizé la pregunta «P5,», a la que s6lo el
26,5 por ciento de los socios contesté afirmativamente frente 2 las
tres cuartas partes de los presidentes y gerentes, encontrandose dife-
rencias estadisticamente significativas en las respuestas. Sin embargo,
las respuestas relativas a la forma de hacerlo no parecen indicar que
esta evaluacion se hiciera con un método estandarizado y de acuer-
do a parametros objetivos. Ademas, se encomienda al Consejo Rec-
tor y a la Asamblea General la comprobacion de que las decisiones
tomadas son puestas en marcha, en lugar de delegar en el gerente o
en los responsables de drea de las cooperativas. Por lo tanto, los
socios reconocen que no estan controlando la labor que tienen que
desarrollar sus dirigentes.

En la dltima pregunta de este paso se les pregunt6 a los socios (P5y)
si creian entender bien cémo funciona la cooperativa, y sélo la mitad
de los socios encuestados (53 por ciento) respondid positivamente.
Esto ratifica el amplio reconocimiento del desconocimiento de los
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socios acerca de la gestién de la cooperativa, el cual puede influir en
la consecucion de sus objetivos y, por tanto, de su satisfaccion.

3.6. Se declaran los socios satisfechos con su pertenencia a la cooperativa

Fvidentemente el modelo debe finalizar preguntando directamente
a los socios si declaran sentirse satisfechos con su pertenencia a la
cooperativa y, por tanto, si consideran que su cooperativa tiene €xito
(P6,). La gran mayoria de los socios (93,1 por ciento) se mostraron
satisfechos, aunque no en su totalidad como piensan sus dirigentes.
No obstante, segiin lo contestado podemos distinguir dos grandes
grupos de socios: los que se declararon satisfechos debido a que,
segun ellos, ésta es la Gnica forma de vender el producto (31 por
ciento) y los que se declararon satisfechos por considerar que la ges-
tién de la cooperativa es positiva y funciona bien (30 por cientio). Por
lo tanto, si los socios se han declarado satisfechos podemos afirmar
que es debido a que consideran que sus expectativas transformadas
en objetivos se han cumplido y, por tanto, segiin el modelo las bode-
gas cooperativas de la D.O. Alicante son exitosas.

4. CONCLUSIONES

La principal conclusién que se alcanza en el presente articulo es que
casi la totalidad de los socios de las bodegas cooperativas de la D.O.
Alicante se muestran satisfechos con su pertenencia a las mismas y,
por lo tanto, segin el modelo que se ha planteado, se puede consi-
derar que una parte de su éxito empresarial se esta produciendo.

Pero esta conclusion principal debe matizarse con otras conclusiones
més particulares que se extraen del analisis realizado:

1) Para los socios la férmula cooperativa es la tinica forma posible de
organizacién, cuya principal ventaja radica en la comodidad; lo
que implica un gran compromiso con esta férmula de organiza-
cién, aunque sea, en muchos casos, por mera necesidad.

2) La percepcién que tiene cada socio del resto es buena, siendo las
caracteristicas més valoradas por los socios aquellas que mds influ-
yen en su viabilidad econémica («Implicados en la obtencion de un
buen productor y «Preocupados sélo por la liguidacion»). Con ello se ha
comprobado que los socios tienen un proyecto comun de empre-
sa, lo cual es un factor vital para su €xito,

3) Se ha comprobado que si que existe un cuerpo bisico de objetivos
comunes entre los cooperativistas, los cuales determinan que el
primer objetivo general a cumplir por la cooperativa es que los
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resultados econdémicos sean los mejores posibles para los socios.
No obstante, el principal objetivo de los socios es «Asegurar la venta
de la cosecha» el cual es, por definicién, un objetivo de caracter
individual; por lo que no esta tan claro que sélo con la satisfaccion
de las necesidades individuales de los socios se consiga que la coo-
perativa tenga éxito como organizacion a largo plazo.

4) Es importante indicar que los socios consideran a la Asamblea
General como ¢l procedimiento para involucrarse en la formula-
cion de la estrategia de la cooperativa y, por tanto, el medio para
poder plantear, seguir y verificar el cumplimiento de los objetivos
mencionados anteriormente,

5) Los socios no poseen un conocimiento adecuado de Ja gestion de
la cooperativa, lo que puede influir en que la estrategia de la coo-
perativa pueda convertirse en realidad. Asi, es posible afirmar que
los socios no son productores de vino, sino de uva (tal y como apa-
rece en ¢l sistema de objetivos declarados por ellos mismos) y la
cooperativa, como posible diversificadora y prolongadora de su
actividad, les preocupa poco o muy poco (asi parecen demostrarlo
los resultados de las encuestas en lo referente a la presenciay cono-
cimiento por parte de los socios de factores clave como: los merca-
dos objetivo de su organizacioén, la actualizacion y control de los
directivos, la capacidad del socio para explicar los estindares de
calidad de su cooperativa, su implicacion en la toma de decisiones,
etc.). Por lo tanto, existe un problema de falta de concienciacién
del socio en cuanto a su compromiso con la gestién diaria de la
organizacion empresarial cooperativa de la cual es miembro.

A la vista de las conclusiones anteriores, se sugieren las siguientes
recomendaciones para las bodegas cooperativas de la D.O. Alicante
con el fin de mejorar la satisfaccion del socio con las mismas, lo cual
creemos permitiria mejorar el éxito empresarial perseguido:

1) Se debe fomentar la formacion de los socios. La formacién es fun-
damental para que el socio entienda la importancia de la coope-
rativa como modo de generacion de rentas. Ello implica funda-
mentalmente el explicar al socio que €l ya no es un productor de
uva, sino un productor de vino. Esto deberia traducirse en un
cambio de sistema de objetivos en el que el socio ya no buscaria
asegurar la venta de su cosecha, sino producir un vino para un
consumidor previamente estudiado y definido.

2) Se deben adoptar medidas para incrementar la responsabilidad
del socio. La responsabilidad es el otro factor clave para el desa-
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rrollo de las organizaciones, en el sentido de que asegura que las
consecuencias de una mala actuacién reviertan en el causante de
ésta. Los socios deben ser responsables de la cosecha que entre-
gan a la cooperativa, ya que no se puede sostencr por mas tiempo
el hecho de que la cooperativa deba aceptar sin mas la cosecha
que el socio le entrega. El socio debe conocer, comprender y
poner en marcha los criterios de calidad que su cooperativa deci-
de en funcién de los mercados y clientes objetivo que tiene (este
aspecto entronca claramente con lo anteriormente citado refe-
rente a la formacién). Ademads, en caso de no hacerlo, el socio
debe ser consciente de que la cooperativa debe penalizarle.

3) Las cooperativas, ademas, deben promover la cualificacién de sus
profesionales en todas las areas de la empresa, pero especialmen-
te en produccion (tanto en campo como en bodega) y en comer-
cializacién, No es aceptable que se confien aspectos clave de la
produccién y de la comercializacién del vino a la buena voluntad
de unos pocos vitivinicultores, 0 que esos aspectos clave se descui-
den simplemente por la desidia de un grupo de miembros de
estas cooperativas. Esta implicacién de los cooperativistas debe
tener un reflejo claro en la exigencia de rendimientos y resultados
a sus cuadros profesionales. Parece manifestarse, en parte, que los
socios no parecen estar muy dispuestos a evaluar y actualizar los
conocimientos de sus equipos directivos, cuando una posible
medida de la implicacién de los socios de una cooperativa en la
buena marcha de ésta es, sin duda, lo dispuestos que se muestran
a reconocer la necesidad de invertir en conocimiento. Si compe-
tir implica diferenciar el producto de manera clara, se deben
adoptar métodos de produccién que permitan esa diferenciacion,
y esto solo sera posible si se invierte a largo plazo en técnicos cua-
lificados que desarrollen protocolos de actuacién especificos en
funcién del producto que se busque para el consumidor objetivo.

La adopcion de este tipo de medidas de una forma real por estas coo-
perativas se puede considerar como un indicativo tanto de su capa-
cidad para ser realmente efectivas como de la madurez empresarial
de sus socios.
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RESUMEN

Evaluacion de la satisfaccion de los socios como medida del éxito empresarial en las bodegas
cooperativas de la denominacion de origen <Alicante»

El trabajo propone un modelo de evaluacion para determinar ¢l mayor o menor éxito en la
aplicacion de la f@rmula cooperativa a la actividad agrarla, Para ello se vealiza una aplica-
cién practica del mismo a las bodegas cooperativas amparadas por la Denominacidn de Ori-
gen Alicante. Asi, el modelo propuesto se centrard en la evaluacion de la satisfaccion de [T
ahjetivos de los distintos grupos de interés de estas organizaciones, y sobre todo de los
socios, como verdadera medida del éxito de las mismas: Los datos vilizados en el modelo
se han obtenido mediante encuestas a 300 miembros de estas bodegas, complementadas
con un anilisis exhaustivo a presidentes y gerentes de estas sociedades con el fin de com-
parar sus respuestas con las de los socios.

PALABRAS CLAVE: Objetivos, satisfaccion, socios, directivos, encuesta, vino.

SUMMARY

Evaluation of members satisfaction as a mesaurement of business succes in the wine
co-operatives of «denominacion de origen Alicante»

This paper proposes an evaluation meodel for determining the degree of success of the co-
aperative procedure in agricultural activities. A practical application of the model is done
in the case of the wine co-operatives of «Denominacion de Origen Alicante-. The model
concentrates on the evaluation of the objectives satisfaction for the several stakeholders in
these co-operatives, specially for members, as the real measurement of success. Data were
obined through a questionnaire 1o 300 members and interviews o presidents and mana-
gers of these organisations in order o compare their answers.

KEYWORDS: Aim, satisfaction, member, managers, survey, wine.
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