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1.- La apuesta por Alimer. 

2.- Nuestra actitud ante el futuro.  

3.- Acciones concretas en Alimer para abordar nuestro 
negocio. 
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¿Por qué surge Alimentos del Mediterráneo? 

 La necesidad de hacer viables las explotaciones 
agropecuarias de los socios de base. 

 Concentrar la oferta de una manera real y efectiva. 

 Adaptarse al ritmo de crecimiento del mercado, los 
compradores son cada vez, más grandes y los 
competidores internacionales son muy grandes. Pero 
nuestras explotaciones son muy pequeñas, costosas, 
localistas, poco profesionalizadas… 

 Abordar proyectos que por nosotros solos se nos 
hacían muy difíciles (Mk, I+D+i, apertura de 
mercados, sacar nuevos productos…) 

 



 La necesidad de REDUCIR COSTES (gestión, 
comerciales, administración, compra de 
aprovisionamientos, concentrar tareas…) 

 Aprovechar las estructuras productivas 
(humanas y materiales) durante los 12 meses. 

 Cesión de estas estructuras entre secciones.  

 Mayor capacidad de inversión y financiación. 

 Crear un proyecto vivo con capacidad de 
crecimiento rápido y efectivo. (los nuevos 
socios pueden ser de cooperativas enteras). 

 

¿Por qué surge Alimer? (II) 



ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS 

CONSEJO RECTOR 

PRESIDENTE 
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GERENTES DE SECCIÓN 



 1.611  agricultores y ganaderos. 
 4.500 hectáreas en producción. 
 53.000 m3  capacidad frigorífica. 
 150.000  m2  instalaciones. 
 148.millones € facturación en 2013 (previsión de 10% + 

2014) 
 1.200 empleos directos y unos 1.800 indirectos   
 Certificaciones: Global-Gap, ISO 9001, BRC, ISO 14.001, IFS,  

Less CO2 (Murcia), P.I., Huella de carbono  (en proceso)... 
 125.000 tn de frutas y hortalizas. 
 12 millones/año de litros de leche de cabra. 
 320 tn/año de queso de cabra 
 60.000 tn/año de piensos alimentación animal 
 250.000 unidades de cerdo y vacuno.                                                                                          
 9 millones unidades flor cortada y 50.000 macetas 

DATOS 
ESTADÍSTICOS 



 Alimentos del Mediterráneo S.Coop. Nace en Nov 
2006 de la fusión de 8 cooperativas consolidadas. 

 ALIMER es una cooperativa multisectorial con 5 
diferentes secciones. 

 Frutas y verduras (60%), Piensos y leche de cabra 
(18%), Ganadería (16%), Flores 2.5%, Suministros 3%.  

 Participa de un matadero (26.5%), Stock de frío 
(50%), Guardería (20%), Anecoop, Sermuco, … hasta 
17 empresas locales, Fabrica de conservas vegetales, 
semillero, garden, supermercado… al 100%. 

 

 

Fases de la fusión 



Área de influencia 
comercial: 

Toda la U.E (15) 
Inglaterra 
Dinamarca 
Países Nórdicos 
Holanda 
Francia 
Alemania 
Hungría-Rumanía 
Italia… 

U.S.A. 
Rusia y Este-

Europa 
Donde compren y 

paguen… 

Albacete  

Almería  

 
 

Hortalizas 
Frutas 

Zona de producción 

Flores 

Leche 



Experiencias positivas: 

•Equipo ejecutivo más profesionalizado en los departamentos: 
Calidad, Producción, Mk, Financiero, RR HH, Costes 
• + Servicios - Coste 
•Fortaleza financiera y de negociación para momentos difiles   
•Ampliación de la gama de productos y mejora en 
comercialización  
•Optimización de recursos materiales y humanos, MAS CON 
MENOS 



Queso 100% de cabra,  
2.009 mejor queso joven 
feria gourmet. 
2.012 mejor queso feria 
de canarias 
(coagulación vegetal.) 



“DESARROLLO DE UNA NUEVA 
VARIEDAD DE QUESO DE CABRA 
LIGADA A LA REGIÓN DE MURCIA” 

“NUEVAS VARIEDADES Y 
TRASFORMADOS DE IV Y V GAMA DE 
ALCACHOFA” 



Alcachofas crudas lavadas y peladas listas para consumir. 



•Nosotros entendemos que igual que hace 35 

años se crearon muchas cooperativas para 

agrupar esfuerzos, ahora es necesario un paso 

más. PERO   EL ESPIRITU ES EL MISMO. 

•Acercamiento lo más posible al inicio y al fin del 

proceso productivo (explotación del socio y el 

consumidor) 



1.- Experiencia de Alimer. 

2.- Nuestra actitud ante el futuro.  

3.- Acciones concretas en Alimer para abordar nuestro 
negocio. 

 



 Somos una empresa de servicios orientada al 
mercado. (70% esta programado con cliente final) 

 Trasmitimos confianza, seguridad y responsabilidad 
(somos profesionales de confianza en todo el proceso) 

 Buscamos alianzas que nos acerquen al consumidor 
(la colaboración como llave para mejorar, evitar el 
enfrentamiento y especulación comercial) 

 Poner en valor nuestro origen, y compromiso (el 

consumidor nos necesita tanto como nosotros a él) 

 Queremos tener presencia allí donde nuestro 
producto se aprecie. Invertir en desarrollo comercial. 

 



1.- Experiencia de Alimer. 

2.- Nuestra actitud ante el futuro.  

3.- Acciones concretas en Alimer para abordar nuestro 
negocio. 

 



El mercado y cliente: 

 Ante un escenario sandwich (pocos proveedores y 
pocos clientes pero muy fuertes) solo cabe buscar 
vías alternativas de paso, ser especialista y llegar 
directo al objetivo, conociendo las necesidades del 
demandante.  

Acciones concretas en Alimer 

para abordar nuestro negocio. 

Clientes, 
distribuidores 

Proveedores
, inputs 

productores 



2.- El modelo de negocio: 

 AGRUPAR OFERTA: Evitar las disputas con los 
vecinos, buscar la colaboración, desde la eficiencia. 

 Tener la ACTITUD oportuna para poder hablar de 
Unión real de oferta, apartando personalismos.  

 Vender mejor nuestras virtudes (que son muchas), 
absorbiendo eslabones en la cadena de servicio. 
Desde la selección de la semilla (participando de las 
características que buscamos)  hasta el formato ideal 
para vender en tienda (marketing de venta del 
producto) 

 Identificar al líder y mejorarlo. 

Acciones concretas en Alimer 

para abordar nuestro negocio. 



3.- Las herramientas y los recursos: 

 Los recursos humanos y materiales los tenemos pero 
hay que aprovecharlos mejor, reorientar el trabajo 
para un esfuerzo común, cada pieza será optimizada 
si se especializa en una parte de todo el proceso.  

 Al ser más grandes y especialistas puedes dedicar 
tiempo y dinero a promover investigación e 
innovación IMPRESCINDIBLE para crear una 
diferenciación en tu producto que te añada valor al 
producto. 

Acciones concretas en Alimer 

para abordar nuestro negocio. 



 

 DIMENSIÓN  

 

 DIVERSIFICACIÓN 

 

 IMNOVACIÓN  

 

 INTERNACIONALIZACIÓN 



 

        “SIN CRISIS NO HAY DESAFIOS” 

 

 PARA LA FUSIÓN DE LAS COOPERATIVAS, 
ESTAS TIENEN QUE SER VIABLES, PARA 
UNIR SUS FUERZAS Y SUMAR EN 
POSICION. 




