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El presente artículo evalúa la satisfacción de los socios, como parte
de un modelo para la medida del éxito de la fórmula cooperativa, en
las bodegas cooperativas vitivinícolas de la Denominación de Origen
(D.O.) Alicante.

En la literatura cooperativa existen diversas referencias acerca de la
esencia del cooperaiivismo y su reformulación que tratan de la pro-
blemática 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 más
específica el éxito cooperativo y han señalado el comportamiento y
el comoromiso de los socios como factores clave para el éxito de la
fórmula cooperativa (Pickard, 1970; Blümle, l9B5; 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). Además, 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 Wera, 1996; Del Pino, 1999; Juliá y Del
Campo, 1999; Mozas, 2002).
Según Caballer (1990), se puede interpretar o suponer a la coopera-
tiva como una especie de coa.lición (vistos los distintos grupos de

(*) DepLrtañaú¿ ¿e Economía Agroambiaúal. llninsidad. Migud Hemóndez..

- Istudios Agrosociales y Pesqueros, n.0 205, 2005 (pp. 14?-f?f).
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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 éxico como la consecución o grado de cumplimiento
de los objetivos declarados. No obstante, para poder convertir el sis
tema de objetivos en un método de evaluación del éxito de la orga-
nización es necesario que los objetivos declarados sean realmente
perseguidos a través de la acción. Además, el sistema de objetivos
debe ier completo en el sentido de cubrir todas las demandas real-
mente importantes y las áreas con problemas y actuaciones clave. Por
último, los objetivos deben ser operativos, de tal forma que exista
una interpretación clara y estén sujetos a controles sobre su grado de
realizac\ón y, en caso de ser objetivos contrapuestos, éstos deben ser
sopesados y valorados de acuerdo a su importancia _y- p-rioridades
(81ümle, 1985; Carnegie; 1993; Hind, 1998; de1 Pino, 1999)'

Para su estudio y aplicación es convenient€ separar el método en
fases que introduzca¡r distintos niveles en la consecución del éxito'
En nuésro caso se considerarán cuatro niveles (López et a1.,2001):

7. La superui.aenei¿: No tiene sentido interesarse por organizaciones
que t¿ngan menos o no hayan resistido diez años de vida.

2. El crecirniento; A cravés del análisis económico-financiero se puede
cuantificar un nivel más en la consecución del éxito de la organi-
zación cooperativa, que es el nivel de crecimiento de la misma en
base a su rentabilidad.

3. La satisfacció¿; Entendida tal como que los objetivos de los distin-
tos grupos de interés, y sobre todo de los socios, se han cumplido
respeclo a las expectatiras de los mismos.

4. EI nmpromiso social: Por último, si la cooperativa contriblye eficaz-
menté a la corrección de imperfecciones en el mercado, a redis-
tribuir riqueza en el entorno donde se asienta, etc., su éxito se
extenderá a todo el entorno social con las venQas que conlleva.

Entre esos cuatro pasos que una organización cooperativa debe cum-
plir para poder afirmar que está teniendo éxito, el presente artículo
i" .éntra-".r la evaluación del tercero de los peldaños propuestos: la
satisfacción d,e los socios.

Así, los socios estará¡ satisfechos con su pertenencia a la cooperativa
en la medida en qu€ sus expectativas se hayan converlido en objeti
vos, éstos se hayan cumplido y los socios tengan la certeza de ese
cumplimiento. Por eso, objetivos, grado de cumplirniento de éstos y
satisfacción del socio están íntimamente unidos. Sin embargo, los
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Iigura I

SISTITIA D[ OBTETIYOS [N UNA COOPIRATIVA

OBJETIVOS COMUNES PAFA LA COOPERATIVA

SUPERVIVENCIA DE LA COOPEBATIVA

Aumento y conservación
a largo plazo de activos

OBJETIVOS DE LOS SOCIOS
EN LA COOPERATIVA

OBJETIVOS DEL GERENTE
EN LA COOPERATIVA

Maximización.adecuada" de
los benef¡c¡os, autofinanc¡ación

Incremento de Ia cuota
oe mercaoo

Volumen de negocio

Participac¡ón en los procesos
de dec¡sión

Poder de decisión sobre
los retornos de los socios

EFECÍOS BUSCADOS POR LOS SOCIOS

lvleiora de la posición sociall\re¡ora de la oosic¡ón económ¡ca

Cedeza de exlstenc¡a
(=continuidad, sup€rvivencia)

Fuerle Elaboración propia a parlk de Blúmle. 1985.
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y los mecanismos que la organización utiliza para comprobar el cum-
plimiento de los acuerdos, así como los mecanismos de corrección
existentes.

Así, el modelo propuesto para evaluar la satisfacción de los socios se
concreta en seis pasos que buscan tanto constatar el deseo, la exis-
tencia de objetivos o el nivel de implicación de los socios para con la
fórmula cooDerativa corno analizar elementos relacionados con
aspectos organizativos y de gestión de la actividad empresarial, que
condicionan la satisfacción del socio por su pertenencia a la coope-
rativa, la cual se evalúa al frnal del modelo. Los seis pasos a evaluar se
exponen a continuación siguiendo una ordenación lógica e inclu-
yendo aspectos más concretos ligados a la cooperativa que permiten
una mejor valoración:

1) El deseo de crear una estructura empresarial ha precedido a1
deseo de crear una cooperativa

2) La percepción que tiene cada miembro de la cooperativa respec-
to a los socios.
- Importancia de las características de cada socio para el resto de

los soclos.

3) Existe un cuerpo mínimo de objetivos comunes'
- Importancia para cada grupo de interés de los objetivos perse-

guidos por los otros grupos.

4) El conjunto de los socios está realmente involucrado en la formu-
lación de la estrategia de la organización.
- Existe una clara separación entre estrategia y gestión.
- Existe un procedimiento de generación de ideas.
- Existe una forma ordenada de preparar las reuniones, y funda-

mentalmente de obtener de los socios información previa a
estas reuniones.

- Formas de comunicación internas.
- Los nuevos socios tienen algún procedimiento claro para intro-

ducirse en la cooperativa y es éste controlado por los socios ;ra
exrstentes.

5) El conjunto de los socios conoce la gestión de la cooperadva que
influye en el grado de cumplimiento de sus objetivos.
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- Los puestos, las tareas y las responsabilidades están clara y uní-
vocarnente asignados.

- Existen procedimientos de trabajo claramente establecidos.
- La cooperativa dispone de una imagen o presencia clara como

organización.
- Existe una preocupación por la calidad del producco 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-
ratrva.

Antes de continuar con los aspectos metodológicos, señalar que la
D.O. Alicante cuenta con una superficie inscrita en la campaia20O2-
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
e1 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 ff5.000 hl (1,2 por ciento del total nacio-
nal), destinados en sus dos terceras partes al mercado nacional ¡nien-
tras que el resto es exportado, principalmente a Suiza, Dinamarca,
Hola¡da, Alemania o Suecia.

2, II,IATTNHLYMÉTODOS

La mejor forma de conocer el grado de satisfacción de un socio es
preguntándoselo a través de un sistema de encuestas (Rodríguez-
Barrio et aI., 1990; Grande y Abascal, 1996). Tal como hemos plante-
ado en el modelo, se consideraron seis pasos a analizar con Ia encues
ta mediante una o varias pregunras (véase cuadro l).

A su vez, se ha¡r realizado tres grupos de a¡rálisis: socios, presidentes
y gerentes de las bodegas cooperatilas de la D.O. Alicante, pues con-
sideramos que además de conocer la opinión de los socios, la misma
debería ser contrastada con la de sus dirigentes para poder reahzar
una evaluación más consistente. En el caso de los socios se realizó un
muestreo de tipo aleatorio estratificado con afijación proporcional al
número 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; Rodríguez, 1999; tJznr et al.,
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CUISilONARIO RIATIADO ASOCIOS, PRESIDENru YGIRTNTTS

1) El deseo de cteat una esluclum enprcsat¡al ha prccedldo al deseo de üear una co1peta¡¡va

Pla ¿Cree usted que esta empresa sobreviviría con olra lorma socielaria que no fuese una coopelativa?

2) La percepcion que líene cdda n¡enbrc de la @opeqtiva ¡especlo a 16 socios.

P2a ¿Cuáles su percepción acerca dE los socios de 8u cooperativa?

Evalúe, de 0 a 10 en ord€n de importancis, las siguientes características pala sus soc¡o8l

P2b Auténtica ¡mplicac¡ón en los problemas de la coopentiva

P2c Fe en el espífitu cooperativo

P2d Preocupados por el luturo de la cooperativa

P2€ lmplicados en la obtención de un buen produclo

P2l Excesivas exigsncias

P2g hdiferencia hacia los problemas d¡ar¡os de la cooperativa

P2h Pr€ocupados sólo por la liquidación

3) Exisle un cueeo nínino de objetivos conunes.

P3a ¿fene usted una lisla de obietlvos a codo plazo sobre los que lrabaiaÉ

P3b ¿Y a largo plazo?

Evalúe, de 0 a 10 en orden de importancia, los siguienles objelivos en los s0c¡0s de su coopslaliva:

P3c Asegurar la venta de la co€echa

P3d Obtener productos y asesomm¡€nlo más baratos

P30 Aumentar sus benelicios

P3l Participar en una organización cooperativa

P3g Inercra
P3h Acceder a subvenciones

4 El coniun¡o de los soc¡os esfá rcalnente ¡nvolucndo en la lonnulación de la estabg¡a de la oganizac¡ón

P4a ¿Ti€nen alguna loma establec¡da I P4a ¿lienen alguna foma ds @nocer si los soclos

Dara ¡nvolucrarce en el proceso de I s€ involucran sn el proceso de discus¡ón de nuevas

discusión de nuovas ideas? | ldeas?
P4b ¿Tienen ust€des alguna forma para g€nefar,

dlsqrür, poner €n marcha y evaluar las nuevas ideas?

P,{c ¿ lienen ustedgs algún sistema para que le I P4c ¿ lienen ustgdes algún sislema para recoger

llegu€ la ¡nlormación anles de las reunlones? | información de los socios antes de las leunionos?

P4d LaB fechas y órdenes deldía, ¿son publicados

con suficiente antelac¡ón?
P4e ¿Exisle alguna foma de que la inloí¡ación y I P4e ¿Se aseguran de alguna loma de que la

los datos acerca de poslbles cambios en la I intormacidn y lo3 datos acerca do posibles camblos

organizac¡ón llegue a usted? en la organización llegan a los socios?

0. López, F. vidal y F. J. delCampo

Cuad.ro I

Nota t. LoE pasos van en l6tra cursiva y las pregunlas en letra redonda old€nadas por el número del pago junlo a
una teffa,
Noia 2r En las líneas que hay dos recuadloE, los ¡zquierdog mueslran las pleguntas realizadas a los soolos y los
derechos a 106 President€s y Gerentes,
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Cuad,ro I (Continuación)

CUESIIONARIO RIAIJTADO A SOCIOS, PRESIDENTES YGERTNTES
P4l ¿Ha hablado o comentado usted con los socios las razones para entrar en la cooperativa y lo que espeian

de ella?

P4h Con ¡especto a los nuevos soclos, ¿d¡sponen
usledes de un procedimiento que ellos puedan segulr

con el objelo de conoce¡ mejor la organ¡zac¡ón?

Psb ¿Cree usled que todo el p€rsonal puede sel

reompiazado por olro tmbajador en estos momsnlos

sin un cosle elevado Dara la cooDerativa?

Psd ¿Disponen ustedes de estánda¡es de calrdad

claramente delinidos para sus produclos y servicios?
Pse ¿Seían los socios capaces de €xplicarlos?

P5l ¿Podfía usled decirnos a qué mercados
vende 8u cooperaliva?

PSf ¿Podría usted describir los msrcados objetivo

d€ su organización?

5) EI Minlo M los soús conoce Ia 961íón de la cqeeliva que kfluye en d glab e anú¡nie¡úo e ws útetivos.

Psc ¿Tienen ustedes una imagen delinlda en términos de d¡seño y colores?

P5g ¿Evalúan y aclualizan las hab¡lidades y conoc¡mienlos gerenciales de su fladro direclivo?

P5h ¿Cree usled que los socios enlienden bien como funciona la cooperativa?

6) Se declatan los socios sat¡slechos con su peftenencia a la c)opetatíva.
P6a ¿Cree usted que los socios están sat¡sfechos de su perlenencia a la cooperativa?

,Vola t. Los pasos van en l€tra cursiva y las preguntas en lelra redonda ord€naclas por el número del paso ¡unto a
una lelta
No¡a 2: En las llnéas que hay dos recuadros, los izquierdos mueslran las ptegunlas realizadas a los socios y los
derechos a log Presidentes y Gorénles

2000) . En cuanto a la población formada por los gerentes y presi-
dentes, dado su reducido tamaño, se optó por realizar un análisis
exhaustivo. De las diecisiete bodegas cooperativas de la D.O. Alica¡-
te, seis de ellas, a fecha de la realización del trabajo, no tenían con-
tratado un gerente y nadie, excepto el presidente, cumplía con esas
funciones. Adicionalmente, dos de los presidentes se negaron a con-
testar a la encuesta. Por 10 tanto, los entrevistados fueron quince pre-
sidentes y once gerentes. La información se obtuvo vía entreüsta per-
sonal orevia cita telefónica. Una condición de las mismas fue la de
evitar que el gerente influyese al presidente en sus respuestas y vice-
versa, por lo que se les entrevistó en lugares separados.

El cuestionario final, tras dos pre-test (Grande y Abascal, 1996; Kin-
near y Taylo¡ 1998; Luque, 1999; Kotler et al.,2000), constaba de una
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primera parte cuyo objeto era clasificar al encuestado según lugar de
nacimiento, edad, años en el cargo, nivel de estudios, etc. Una segun-
da parte hacía referencia a datos de la cooperativa: número de
socios, volumen cooperativizado, superficie, número de empleados,
etc. Por último, el cuestionario se cenftaba en obtener información
relacionada directamente con el modelo de análisis propuesto y
cuyas preguntas relacionadas con este análisis son las que se incluyen
en el cuadro l.

Para el análisis estadístico se ha utilizado el paquete "SPSS l2'0 para
Windows" realizando 1as pruebas estadísticas Chi cuad'rado d'e Pearson,
U d,e Mann-Whitnq y H ile l{rushal-Wallis, para analizar el comporta-
miento de los tres grupos a estudio tanto conjuntanente como trila-
tera"lmente.

3. RESI.ILTADOS Y DISCUSIÓN

Como se ha comentado en apartados anteriores, una parte del
modelo se fundamenta en que para poder afirmar que una organi-
zación cooperaliva tiene éxito debe determinarse el nivel de satisfac-
ción de sus socios. Así, 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-
liáa y discute el grado de satisfacción siguiendo los seis pasos que el
modelo propuesto considera deben ser cubiertos.

En el cuadro 2 se detallan los resultados estadísticos del análisis de
las variables cualitativas dicotómicas 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 pedía información cualitati
va adicional, con preguntas tipo ¿cómo?, ¿cuál?, ¿por qué?, las cuales
en algrrnos c¿rsos por su interés es comentada.

3,1, El deseo de oear una eshuctura empresarial ha plecedido al deseo
de crear una cooperativa

Este primer paso, que se analiza a través de la pregunta nPlu", nos
indica la predisposición de los socios y de sus dirigentes hacia la fór-
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existiendo dife¡encias estadísticamente significativas respecto a la opi-
nión de los socios, pero siendo homogéneas entre estos dos grupos,

Pero nos interesa saber por qué se esá tan a favor de este tipo de
organización, por lo que les preguntamos que nos indicaran cuál era
para ellos la principal ventaja competitiva de su organización. 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 demás),
mient¡as que un 15 por ciento señaló la unión de los pequeños agri-
cultores, y sólo un 7 por ciento indicó que no existía 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 fórmula cooperaúva es la única
opción posible de organización, cuya principal ventaja radica en la
comodidad.

3,2. La percepción que tiene cada miembro de la cooperativa reqpecto a los socios

Unavez evaluada y comprobada la necesidad de la cooperativa como
organización empresarial para los socios, el segundo paso del mode-
lo consiste en conocer cuál es la percepción que tienen todos los
miembros de la organización cooperativa respecto a los socios, ya
que la misma es fundamental para evaluar si se comparte un proyec-
to común de empresa, factor vital para que la misma pueda tener
éxito.
En primer luga¡ indicar que la percepción tanto de socios, presi-
dentes y gerentes respecto a los socios de la cooperativa fue homo-
génea y buena (P2,) , pero además debemos resaltar que el 80 por
ciento de los presidentes y gerentes declaró que su percepción 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 percepción de tus compañeros de empresa es fun-
damental para que una cooperativa pueda tener éxito.
A continuación se hace necesario evaluar también cuáles son las
características de cada socio más importantes para el resto y observar,
por tanto, qué clase de proyecto común comparten.
De este modo, la característica más valorada de los socios por parte
de los socios fu¿ "Inaplicados en la obtenaón de un buen prod,ucto" (P2,),
mientras que para los cuadros directivos fue la de "Preoanpados sóIo
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pm la liquid,ación, (P2r) , ambas con diferencias estadísticamente sig-
nifrcativas entre los dirigentes y los socios' No obstante, los socios,
aunque en menor medida que sus dirigentes, sí que están preocupa-
dos sólo por su liquidación, al ser Ia segunda característica más apre-
ciada poi ellos. Cbmo se observa, los socios consideraron como las
caractérísticas más importantes para ellos las dos que más repercuten
en su cuent¿ de resultados.

A continuación, en tercer lugar, los socios consideran más impor-
tarite la característica más relacionada con los principios cooperati-
vos ,,Fe m et espíritu moperatiao" (P2.) , aunque cabe destacar que los
dirigentes no opinan lo mismo, al existir diferencias estadísticamen-
te significativas y al mismo tiempo ser la me nos valorada por los pre-
sidentes y de las últimas por los gerentes.

En cuarto lugar los socios valoran .Prneu|ad,os fm el futuro d'e ln cou
pnatiaa" (P2a), Ios cuales tienen una opinión homogénea con los-di.igenter, 

aunque éstos la consideran más importante al ponerla en
segu ndo orden de importancia.

A continuación, en quinto y sexto lugar, los socios dan menos impor-
tancia a las características más relacionadas con la gestión diaria de
la cooperativa .Auténti.ca i,mplicación m los problemas dz la coopnatiua"
(P!j ¿ "In¿iferencia ante los problemns diarios d'e la coopnatiaa" (P2*),
pero con una valoración homogénea con la de los dirigentes.

En último lugar, la característica "Excesiuas exigencias" (P2) es Ia
única que recibe una puntuación inferior a cinco por parte_ de.los
socios. 

-Además 
presenta diferencias estadísticamente signifrcativas

con respecto a lá opinión de los presidentes, no así con la de los
gerentes.
En resumen, podemos afirmar que la percepción que cada socio
tiene del resto es buena y también mejor que la que tienen los presi-
dentes y gerentes, siendo las características más valoradas P9l _lol
socios aquellas que más influyen en la consecución de su üabilidad
económica y que, eüdentemente, son fundamentales para conseguir
el éxito de las mismas.

3.3. Existe un cuerpo mínimo de obietivos comunes

Ya que los socios tienen una buena percepción del resto y comparten
unai características que favorecen la viabilidad económica, el
siguiente paso implica indagar en la existencia de unos objetivos
comunes y evaluar la percepción que los distintos grupos de la coo-
peraliva tienen de los objetivos del resto' Este es un punto_clave para
ia satisfacción de los socios, ya que su cumplimiento implicaría que
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sus expectati!?¡i se han convertido en objetivos y éstos son conocidos
por todos. Para ello, se han realizado las preguntas "p$"" ¿ "p$n".
Antes de conocer concretamente los objetivos es importante saber si
se plantean o no su existenciay si éstos son a corto o largo plazo, para
lo que se les ha realizado las preguntas "p$u" y "P36>. Así, los socios
se preocuparon más 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 elelzdo porcentaje de socios declaró no tener ningún 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, encontrándose diferencias estadíscicamente
signifrcatilas 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 además dicho porcentaje estadísti-
camente homogéneo con el de los socios.
Ya que mayoritariamente los socios declaran que sí que existe una
lista de objetivos comunes, a continuación se ordenan según 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.
Así, el objetivo más valorado para los tres grupos: socios, presidentes
y gerentes, con una respuesta homogénea entre ellos, fue "Asegurar
la umta de la cosecha" (P3.). No obstante, se puede llegar a la siguien-
te paradoja: si el objetivo declarado más importante por los socios es
el arriba indicado, no existe objetivo común, puesto que éste es, por
definición, un objetivo indiüdual (cada socio busca asegurar la venta
de "su" cosecha). Por otro lado, si se considera este objetivo como
un objetivo válido para la cooperativa como orgalización, se plantea
el problema de que si los socios encuentran un método alternativo
que cumpla este objetivo podrían abandonar la cooperativa, con lo
que ésta podría dejar de existir.
Una vez asegurada la venta de la cosecha de uva, los siguientes obje-
tivos más valorados por los tres grupos son dos directamente relacio-
nados con la cuenta de resultados. Así, el segundo objetivo más valo-
rado con una respuesta homogénea entre grupos firc .Aummtar sus
benef,cios" (P3.). No obstante, el tercer objetivo más lalorado por los
tres grupos que es " Obtenn productos, asaoramiento *¿t 6a¡¿ts" (P3¿)
sí presentó diferencias estadísticamente significativas entre los tres
grupos, ya que los socios lo valoraron más que los grupos de geren-
tes y presidentes.
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en formar parte de la cooperativa por parte de los socios que la que

piensan .rri di.ig.ttt". qui ellos riénen, corroborando lo analizado
en el primer paso.

Por último, debe mencionarse , además, que nadie contestó como un

objetivo la producción de vino entre otros objetivos planteados en

pregunta abierta.

En resumen, se puede afirmar que existen tres objetivos claramente
comunes entre lbs socios, los cuales están relacionados con el asegu-
ramiento de los resultados de cada uno de los socios, y a su vez con-

sí a la disolución de la cooperatir,a.

3.4. El coniunto de los socios está realmente involucrado en la formulación
de h átategia de la organización

trar la visión que tienen los distintos grupos.
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En primer lugar, se quiso conocer a través de una pregunta cualitati-
va si existía una clara separación entre estrategia y gestión por parte
de los dirigentes de las cooperativas. Así, casi todos los presidentes
declararon que los aspectos relativos a la planificación, tanto a largo
como a corco plazo, sólo se abordaban en la misma reunión y con
una dedicación similar en tiempo. Solamente un gerente respondió
de manera acorde con las teorías de planifrcación estratégica (Piercf
1992; Wilson et aI., \992; Dobson y Starke¡ 1993;Johnson y Scholes,
1993; Ansoff, 1997). Por ello, podemos afrrmar que no existe una
clara separación entre estrategia y gestión en la mayor parte de las
cooperativas objeto del esludio, lo cual representa un condiciona-
miento importante a las respuestas dadas por estos dirigentes.

A continuación se preguntó directamente a los tres grupos si real-
mente existe alguna forma de que los socios se involucren en el pro'
ceso de discusión de nuevas ideas que sirvan para formula¡ la estra-
tegia de la cooperativa (P4"). El resultado indicó que casi las tres
cuartas partes de los socios, presidentes y gerentes afirmaron de
manera homogénea entre los grupos tener algrrna forma de involu-
crar a los socios en el proceso de discusión de nuevas ideas. Todos
indicaron la Asamblea General como la forma para involucrarse en
dicho proceso, aunque cabe resaltar que los dirigentes no señalaron
el modo de involucrarse ni si existía forma alguna de comprobar la
posible implicación de los socios en ese foro.

Pero para generar ideas es necesario establecer algún procedimien-
to. Esio se les preguntó en la cuestión "P4r" sólo a los dirigentes, de
los cuales el 93,3 por ciento de los presidentes y sólo el 63,6 por cien-
to de los gerentes entrevistados declara¡on poseer un sistema para
generar, discutir, poner en marcha y evaluar las nuevas ideas. Llama
la atención tanto la diferencia estadísticamente significativa de res-
puestas afirmativas entre gerenles y presidentes como la disparidad
de respuestas declaradas dentro de una misma cooperativa. Además
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 planifrcar la estrategia de la empresa, pero para saber si
los socios realmente se pueden involucrar se les plantearon dos cues
tiones ("P4." y "P4¿,), las cuales tratan de conocer si existe una
forma ordenada de preparar las reuniones ¡ fundamentalmente, de
obtener de los socios información previa a estas reuniones. En pri-
mer lugar, el 73,0 por ciento de los socios encuestados afirmaron que
existía un sistema para que les llegase información antes de las reu-
niones (mayoritariamente, el correo) y e\ 94,6 por ciento contesta-
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tido contrario, es decir, la posibilidad que tienen los dirigentes de
recibir información de los socios antes de las reuniones. El 60 por
ciento de los presidentes y el 46,5 por ciento de los gerentes decla-
raron poseer álgún método para obtener esa información, siendo la
conversación e1 método más utilizado. Es importalte el destacar que
en ningún caso las respuestas dadas por el gerente y el presidente de
la misma cooperativa coincidieron, por 1o que no parece que exista
un método normalizado para obtener información de los socios
antes de las reuniones. Por tarto, la Asamblea General y el correo
aparecen como las dos forrnas formales de comunicación interna
más empleadas.

No obstante, se intentó detectar alguna otra forma de comunicación
interna no formal, preguntando por el grado de conocimiento de las

ciento) declararon no haber hablado de las razones por las que los
otros socios están con él en la cooPerativa, mientras que sólo un ter-

rencias estadísticamente signifrcativas. En resumen, sí que parecen
existir formas de comunicación no formales dentro de estas cooPe-
ratilzs, pero no todos los socios parecen tener 1a misma capacidad
para utilizarlas.
Un último aspecto a tener en cuenta en este paso del modelo con-
siste en conocer si los nuevos socios tienen algún procedimiento
clzro para introducirse en la cooperativa y si es éste controlado por
los socios ya existentes, pues ello influye de manera muy importante
en la involucración de dichos socios en la planificación estratégica de
la cooperatir.a. Esto sólo se preguntó a los dirigentes de las coopera-
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tivas (P4¡) y las dos terceras partes, tanto de los presidentes como de
los gerentes, declaró disponer de algún sistema para que los nuevos
socios pudiesen conocer mejor la cooperativa. Dentro de la gran dis-
paridad de respuestas, el principal procedimiento señalado fue
entregar a éstos los estatutos de la organización. En cuanto a la
forma de evaluación de las capacidades, aptitudes y necesidades de
los nuevos socios, ninguno de los encuestados hizo referencia a las
necesidades de éstos, 1o que parece indicar que no existe un método
estandarizado y claro para que los nuevos socios se introduzcan en la
cooperativa y que, en cualquier caso, éste no es controlado por los
socios ya existentes.
Por lo tanto, en este paso del modelo se puede afrrmar que, a pesar
de no existir una diferenciación entre estrategia y gestión, sí que
existe un procedimiento para que los socios se involucren en la for-
mulación de la estrategia de la cooperativa, y es a través de la Asam-
blea General. Además, en general, los socios consideran que los
canales de información formales sí funcionan bien, aunque no saben
aprovechar los informales, lo que implica que si no se involucran
más no es por mal funcionamiento de los canales de información.

3,5. EI conjunto de los socios conoce la gestión de la cooperati que influye
en el grado de cumplimienb de los objetivos

Para que la estrategia de la organización pueda convertir en realidad
sus objetivos, es importante que los mecanismos de gestión diaria
permitan el cumplimiento de los acuerdos. Por tanto, el quinto paso
supone que los socios deben conocer esa gestión, pues en ello les va
el poder formarse una opinión clara respecto al cumplimiento de sus
expectativas y, por tanto, de su satisfacción con la cooperativa. Con
ese fin, se realizaron las preguntas "p$"" ¿ "p$n" que a continuación
analizamos.
En primer lugar, los socios deben conocer si los puestos, las tareas y
las responsabilidades están clara y unívocamente asignados, lo que se
pretendía averiguar preguntando si sabían a quién dirigirse en el
caso de necesitar información acerca de algún aspecto concreto de
1a cooperativa. La práctica totalidad de los socios encuestados con-
testa-ron afirmativamente y al detallar a quién se dirigirían aparecie-
ron tres grandes bloques: presidente y/o Consejo Rector (40 por
ciento), oficinista o secretaria (34 por ciento) y técnico/enólogo
(34 por ciento). Esto es, sin duda, prueba de la proximidad de ia
organización al socio. Sin embargo, sólo el 5 por ciento de los
encuestados distinguieron claramente el tipo de duda con la perso-
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que sí a esta pregunta, tal como cabría esperar.

rá de cada cooperativa.

nión de los socios para los cuales esta afirmación no es tan eviden[e,
ya que sólo al 57,8 por ciento les pareció que su organización dispo-
nía de una imagen claramente definida.

A continuación, el siguiente aspecto del modelo plantea conocer,

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 gestión de la cooperaliva
como empresa de 1a cual se es dueño y no sólo un mero proveedor de
materia prima. A través de la pregunta "P5r" se averiguó que casi la
mitad de los socios encuestados (46,1 por ciento) declararon abierta-
mente que desconocían los mercados objetivo de su organización, lo
que podría indicar que los socios se consideren más productores de
uva que de üno. Sin embargo, todos los presidentes y gerentes decla-
raron conocerlos, con una opinión con diferencias estadísticaÍIente
significativas frente a la de los socios, aunque por lo general sus res
puestas se caracterizaron por la ambigüedad ¡ en algunos casos, la
contradicción entre ambos. De los socios que declararon conocer los
mercados objetivos de su cooperativa, ninguno definió 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 cooperatilz de segundo grado acogida a
esta D.O., Bodegas Cooperativas de Alicante (BOCOPA), apaÍezc
ésta como un mercado objetivo y no sea considerada como un esla-
bón más del entramado comercializador de la propia cooperativa. No
se puede afirmat por lo tanto, que el socio tenga un conocimiento
claro del cliente y conozca una parte importantísima de la gestión de
la empresa como es la comercialización de sus productos.

Por último, los socios deben controlar y acttalizar a sus cuadros
directivos para comprobar si estos realizan bien las funciones enco-
mendadas. Para ello se les realizó la pregunta ..P5n',, a la que sólo el
26,5 por ciento de los socios contestó a.firmativamente frente a las
tres cuartas pa-rtes de los presidentes y gerentes, encontrándose dife-
rencias estadísticanente significativas en las respuestas. Sin embargo,
las respuestas relativas a la forma de hacerlo no parecen indicar que
esta evaluación se hiciera con un método estandarizado y de acuer-
do a parámetros objetivos. Además, se encomienda al Consejo Rec-
tor y a la Asamblea General la comprobación de que las decisiones
tomadas son puestas en marcha, en lugar de delegar en el gerente o
en los responsables de área de las cooperativas. Por lo tanto, los
socios reconocen que no están controlando la labor que tienen que
desarrollar sus dirigentes.
En la última pregunta de este paso se les preguntó a los socios (P5¡)
si creía¡ e ntender bien cómo funciona la cooperativa, y sólo la mitad
de los socios encuestados (53 por ciento) respondió positivamente.
Esto ratifica el amplio reconocimiento del desconocimiento de los
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socios acerca de la gestión de la cooperativa, el cual puede influir en
la consecución de sus objetivos y, por tanto, de su satisfacción.

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

Eüdentemente 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 éxito
(P6;). La gran mayoría de los socios (93,1 por ciento) se mostraron
satisfechos, aunque no en su totalidad como piensan sus dirigentes.
No obstanLe, sefún lo contestado podemos distinguir dos grandes
grupos de socios: los que se declararon satisfechos debido a, que,
Jegún ellos, ésta es la única forma de vender el producto (31 por
ciénto) y los que se declararon satisfechos por considerar que la ges
tión de la cooperativa es positir'a y funciona bien (30 por ciento) . Por
lo tanto, si los socios se han declarado satisfechos podemos afirmar
que es debido a que consideran que sus expectativas transformadas
én objetivos se han cumplido y, por tanto, según el modelo las bode-
gas cooperativas de la D.O. Alicante son exitosas.

4. CONCLUSIONE$

La principal conclusión que se alcanza en el presente artículo_ 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 ¡
por lo ta.nto, según el modelo que se ha planteado, se puede consi-
áerar q.re una parte de su éxito empresarial se está produciendo.

Pero esta conclusión principal debe matizarse con otras conclusiones
más particulares que se extraen del análisis realizado:

1) Para los socios la fórmula cooperatir"a es la única forma posible de
organización, cuya principal ventaja radica en la comodidad; lo
qué implica un gran compromiso con esta fórmula de, organiza-
c1ón, aunque sea, en muchos ca.sos, por mera necesidad.

2) La percepción que tiene cada socio del resto es buena, siendo las
carácteríiticas más valoradas por los socios aquelias que más influ-
yen en su viabilidad económica ("Inplicad'os en I'a obtención d'e un'bum 

prod.ucto,, y "Preocupal,os sóln pm la liquid'ación). Con ello se ha
comprobado que los socios tienen un proyecto común de empre-
sa, lo cual es un factor vital para su éxito'

3) Se ha comprobado que sí que existe un cuerpo básico de objetivos
comunes entre los cooperativistas, lcs cuales determinan que el
primer objetivo general a cumplir por la cooperativa es que los
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resultados económicos sean los mejores posibles para los socios.
No obstante, el principal objetivo de los socios es <Asegurar la uenta
d,e la cosecha, el cual es, por definición, un objetivo de carácter
individual; por 1o que no está tan claro que sólo con la satisfacción
de las necesidades individuales de los socios se consiga que la coo-
perativa tenga éxito como organización a largo plazo.

4) Es importante indicar que los socios consideratt a la Asamblea
Genera.l como el procedimiento para involucrarse en la formula-
ción de la estrategia de la cooperativa y, por tanto, el medio para
poder plantear, seguir y verificar el cumplimiento de los otrjetivos
mencionados anteriormente.

5) Los socios no poseen un conocimiento adecuado de la gesúón de
la cooperativa, lo que puede influir en que la estrategia de la coo-
perativa pueda convertirse en realidad. Así, es posible afirmar que
los socios no son productores de vino, sino de uva (tal y como apa-
rece en el sistema de objetivos decla¡ados por ellos mismos) y la
cooperativa, como posible diversificadora y prolongadora de su
actividad, les preocupa poco o muy poco (así parecen demostrarlo
los resultados de las encuestas en lo referente a la oresencia v cono-
cimien ro por parte de los socios de factores clave tomo: los'merca-
dos objetivo de su organización, la actualización y control de los
directivos, la capacidad del socio para explicar los estándares de
calidad de su cooperativa, su implicación en la toma de decisiones,
etc,). Por io tanto, existe un problema de falta de concienciación
del socio en cuanto a su compromiso con la gestión diaria de la
organización empresarial cooperativa de la cual es miembro.

A la vista de las conclusiones anteriores. se sugieren 1as siguientes
recomendaciones para las bodegas cooperativas de la D.O. Alicante
con el fin de meiorar la satisfacción del socio con las mismas. lo cual
creemos permitiría mejorar el éxito empresarial perseguido:

l) Se debe fomentar la formación de los socios. La formación es fun-
damental para que el socio entienda la importancia de la coope-
rativa como modo de generación de rentas. EIlo implica funda-
mentalmente el explicar al socio que é1 ya no es un productor de
uva, sino un productor de vino. Esto debería traducirse en un
cambio de sistema de objetivos en el que el socio ya no buscaría
asegurar la venta de su cosecha, sino producir un vino para un
consumidor previame nte 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 actuación reviertan en e1 causante de
ésta. Los socios deben ser responsables de la cosecha que entre-
gan a la cooperativa, ya que no se puede sostener por más tiempo
él hecho de que la cooperativa deba aceptar sin más la cosecha
que el socio le entrega. El socio debe conoce¡ comprender y
poner en marcha los criterios de calidad que su cooPerativa deci-
de en función de los mercados y clientes objetivo que tiene (este
aspecto entronca claramente con lo anteriormente citado refe-
rente a la formación). Además, en caso de no hacerlo, el socio
debe ser consci€nte de que la cooperativa debe penalizarle.

3) Las cooperativas, además, deben promover la cualificación de sus
profesionales en todas las áreas de la empresa, pero especialmen-
ie en producción (tanto en campo como en bodega) y en comer-
cializición, No es aceptable que se confien aspectos clave de la
producción y de la comercialización del vino a la buena voluntad
de unos pocos vitivinicultores, o que esos aspectos clave se descui-
den simplemente por la desidia de un grupo de miembros de
estas coóperativas. Esta implicación de los cooperativistas debe
tener un ieflejo claro en Ia exigencia de rendimientos y resultados
a sus cuadros profesionales. Parece manifestarse, en parte, que los
socios no parécen estar muy dispuestos a evaluar y actualizar los
conocimiehtos de sus equipos directivos, cuando una posible
medida de la implicación de los socios de una cooperativa en la
buena marcha dé érta .., sin duda, lo dispuestos qué se muestran
a reconocer la necesidad de invertir en conocimiento' Si compe-
tir implica diferenciar el producto de manera clara, se deben
adopur métodos de produición que permitan esa diferenciación,
y esto sólo será posible si se invierte a largo plazo en técnicos cua-
lificados que desarrollen protocolos de actuación especificos en
función dél producto que se busque para el consumidor objetivo.

La adopción de este tipo de medidas de una forma real por estas coo-
perativas se puede considerar como un indicativo tanto de su capa-
iidad para sér realmente efectivas como de la madurez empresarial
de sus socios.
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Evaluación de la sat¡slacc¡ón de los soc¡os como medida del ét¡to empresarial en las bodegas cooperativas.

RISUMEN

Evaluación de la satisfacción de los socios como rredida del éxito empresrial en las bodegas
cooperativas de la denominación de origen "Alicante'

con un análisis exhaustivo a presidentes y gerentes de estas sociedades con el ñn de com-
pamr sus respuestas con las de los socios.

PAIABRAS CIAVE: Obietivos, satisfacción, socios, directivos, encuesta' vino-

STIMMARY

Evaluation of members satisfaction as a mesau¡ement of busines succc i¡ üe wine
co{Peratives of (denominación de origen Alicante,

ffifWORDS: Aim, satisfaction, member, managers, surve¡ wine.
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