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Ivolumen de nego-
cio marca casi todos
los parimetros que
repercuten en la
competitividad de las empre-
sas, limitando su innovacién
y desarrollo tecnolégico. Mu-
chos expertos coinciden en
que las cooperativas agroali-
mentarias necesitan incre-
mentar su tamafio para hacer
frente a la creciente compe-
tencia en los mercados. Asi,
el Gobierno aprobd el afio pa-
sado la Ley de fomento de la
integracion cooperativa y
otras entidades asociativas de
caricter agroalimentario.
Pata aportar su granito de

arena, Cajamar presénté an-.
teayer el libro “Tamano y com-_°

petitividad. Experiencias de
crecimientode las cooperati-
vas agrarias espafiolas’, coordi-
nado por el director de la Cé-
tedra Cajamar de Cooperati-
vismo Agroalimentario de la
Universidad Politécnica de Car-
tagena, Narciso Arcas, y el pro-
fesor de Ia Universidad de Mur-
cia Miguel Herndndez Espa-
llardo. El evento, celebrado en
la Croem, contd con la presen-
cia del consejero de Agricultu-
ray Agua en funciones, Anto-
nio Cerds; el presidente de Fe-
coam, Santiago Martinez Ga-
baldén; el subdirector general
de Cajamar, Bartolomé Viudez,
y el presidente de la Fundacién
Cajamar, Antonio Pérez Lao,
entre otros.

El trabajo, en el que han co-
laborado 29 profesores de 10
universidades espafiolas (Mur-
cia, Andalucia, Catalufia, Ma-
drid, Comunidad Valenciana,
Galicia y Castilla y Leon), es
fruto de un proyecto de inves-
tigacién financiado por la Con-
sejeria de Educacién, Univer-
sidades y Empleo y pretende
poner de relieve las ventajas
del tamafio como factor para
mejorar la competitividad de
las cooperativas y analizar las
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Cooperativas mas
grandes para ser
mas competitivas

- Cajamar analiza en un libro las ventajas de
generar un mayor volumen de negocio para
iNNovar, reducir costes y conseguir mejores precios

diferentes formas de creci-
miento, entre las que se en-
cuentran la incorporacién de
nuevos socios, la creacién de
cooperativas de segundo gra-
do y la fusion entre varias de
estas Tesas.

El libro recoge los 13 casos
de las cooperativas agrarias de
mayor dimension de diferen-
tes regiones, sectores de acti-
vidad y formulas de crecimien-
to adoptadas, como Coren, de
Orense, que facturd en 2012
un total de 1.055 millones de
euros, y la lorquina Alimer. Asi,
Covap es un ejemplo de creci-
miento intemo, que se consi-
gue a través de incrementar el
numero de socios o reinvertir
los beneficios.

Otra opcién es cuando dos
0 mis cooperativas de primer
grado colaboran para crear una
de segundo grado, como es el
caso de Anecoop, o de Unex-

port en la Region. La tercera -

formula es la fusion de varias
cooperafivas en una, que in-

tegra a todos los socios y el ca-
pital. Un ejemplo es Alimer,
que naci6 de la union de Agro-
sol, Ciezana de Frutas, Cofru-
cieza, Agromur, Ganaderos de

Murcia, Unién Agropecuaria -

del Guadalentin, Suagrilorca
y Camposur.

Arcas destaco que las tres
formulas son vilidas, por lo
que cada cooperativa debe ana-
lizar las ventajas e inconve-
nientes y elegir la opcién mis
interesante en funcién de sus
objetivos, productos, merca-
dos o cultura organizativa. No

obstante, apuntd que existen -

casos de cooperativas que han
crecido a través de las tres.
Laidea del libro, explico Ar-
cas, es que estas experiencias
sirvan de modelo para que otras
cooperativas «superen las reti-
cenciasy a INCrementar su ta-
mafio y, con los ajustes necesa-
rios, implementarlas de forma
correcta. En este sentido, resal-
o que el tamafio oftece una se-
rie de ventajas para las empre-

sas, como la posibilidad de ac-
ceder a economias de escala para
reducir costes. También se pue-
de conseguir ina mayor dife-
renciacion de los productosa
través de la innovacién, la ge-
nemcén deuna i de mar-

_caylapublicidad.

Otro de los beneficios es
que se disminuye el riesgo por
la mayor capacidad para di-
versificar productos y merca-
dos. Igualmente, se puede

Entre las formulas
de crecimiento
empresarial figuran
la creacion de
cooperativas

de segundo

grado y la fusién

De izq. a dcha., los rectores José Antonio Cobacho y José Antonio Franco; Bartolomé Viudez, subdirector de Cajamar; Antonio Péré.; Lao, presidente de

conseguir mas poder de ne-
gociacion frente a proveedo-
res y clientesy, con ello, con-
seguir unas mejores condicio-
nes en los intercambios de
compra-venta, lo que redun-
dari en la rentabilidad de la
actividad de los agricultores.

Por tiltimo, incidié en que
el crecimiento no esun finen
si mismo, sino un instrumen-
to para conseguir objetivos
concretos. Ademds, es un pro-
ceso que requiere de «apren-
dizaje y planificacién» para
evitar errores y que debe abor-
darse «de forma proactivay y
«no como tabla de salvaciony.

El consejero Cerda alabé que
1a cooperativa es una «estruc-
tura fundamentaly para el cam-
po, porque es la que permite
que puedan vivir los pequefios
agricultores y mantener el me-
dio rural. En lo que respecta al
tgmaﬁo de estas empresas,
apunté que lo primero que
debe ser es «competitivay, es
decir, que a parte de su aspec-
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to social, debe prestar especial
atencién a la comercializacion.

En este sentido, explicé que
uno de los obsticulos que tie-
ne el sector es que la deman-
da se encuentra muy concen-
trada y la oferta muy atomi-
zada, «por lo que también hay
que concentrar la oferta para
tener una mayor capacidad de
negociaciény. También sefia-
16 que cuanto mayor sean las
empresas, tendrin mayores
facilidades para abordar pro-
yectos de investigacion.

El presidente de Fecoam,
por su parte, recordd que la me-
jor cooperativa «no es la mas
grande, ni la mis pequefia, sino
1a que consigue las mejores li-
quidaciones para los sociosy.
Destacé que si bien es cierto
que las cooperativas tienen que
ser mas grandes y aumentar su
facturacion, también hay que
tener en cuenta que siuna co-
operativa funciona bien, es
«muy complicadoy plantearle
a los socios la posibilidad de
realizar una fusién con otra co-
operativa, puesto que genera
mucha incertidumbre, ademas
de que existe un componente
sentimental

«Una empresa que cuenta
con una trayectoria de déca-
das, donde han participado va-
rias generaciones de una fa-
milia y que es referente en
una localidad, es muy dificil
que los socios apoyen la idea
de que pueda desaparecer para
unirse a otran, explicé.

No obstante, sefiald que el
camino para el futuro pasa por
realizar acuerdos entre coo-
perativas para mantener la re-
lacién con los clientes a lo lar-
go de todo el afio. Asimismo,
considera que en los praximos
afios no se va avanzar tanto
en el sector como en los dlti-
mos 20 y recalco que las coo-
perativas han pasado de estar
en tercera o cuarta fila, a la poi-
mera, gracias a las personas
contratadas como gerentes,
directores y comerciales y a
los consejos rectores.

Cerd3; Santiago Martinez, presidente de Fecoam; Francisco Géngora, de Cajamar; Narciso Arcas y Miguel Herndndez, autores del libro, y Francisco Lerente, de Cajamar, anteayer. =mam



