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La relacion con el cliente: construir confianza mas alla
del mostrador

Por Miguel Mascarenhas

En la carniceria, lo visible son los cuchillos, los cortes, las vitrinas, los pesos.
Pero hay algo que no se ve, y sin embargo sostiene todo el oficio:
la confianza del cliente.

Esa confianza no se compra.
No se improvisa.
No se impone.

Se cultiva. Se gana. Se honra.

Y cuando la consigues, cuando el cliente vuelve una y otra vez, no solo por la carne, sino
por ti, entonces sabes que has cruzado la frontera entre el vendedor y el referente.



Has dejado de ser alguien que despacha...
Y te has convertido en alguien que acompaina.

El cliente no busca solo carne: busca certeza

Vivimos tiempos de ruido, de incertidumbre, de prisas.

En medio de todo eso, el cliente que entra a tu carniceria esta buscando mas que un
entrecot.

Esta buscando tranquilidad. Seguridad. Un consejo que le ahorre errores. Una cara
que le inspire calma.

Ese es tu verdadero valor.

Porque tu no vendes carne.

Tu vendes confianza.

Y eso no lo pueden ofrecer ni Amazon.

La escucha activa: el arma mas poderosa del carnicero

Hay carniceros que hablan sin parar.
Y hay otros que saben escuchar.

Escuchar no es asentir.
Escuchar es:

e Detectar la necesidad real detras de una frase.
e Entender si el cliente busca precio, sabor o solucion.

e Saber cuando hablar... y cuando callar.

Porque muchas veces el cliente no sabe lo que necesita.
Solo sabe que necesita algo bueno. Y rapido. Y facil.
Y ahi entras tu, con tu ojo experto y tu palabra justa.

Un buen carnicero no interrumpe.
Acompaia. Traduce. Sugiere sin imponer.

Y por eso el cliente vuelve.




El lenguaje importa: elegancia sin complicaciones

Tu manera de hablar define tu estilo.
No hace falta usar tecnicismos.
Hace falta usar palabras que transmitan saber, sin sonar pedantes.

No digas “esto esta bien”.
Di: “Este lomo viene de un animal que ha comido pasto limpio, criado sin prisa. Te va a
encantar.”

No digas “es barato”.
Di: “Hoy esta pieza esta muy bien de precio para lo que ofrece. Si la haces al horno con
romero, triunfas.”

Cada palabra que dices debe sumar valor.
Porque tus palabras, cortan igual que tus cuchillos. Y con la misma precision.

Soluciones, no solo productos

Un cliente no entra buscando 400 gramos de ternera.
Entra buscando una cena que no falle, una comida que retina, una idea que funcione.

Y tu puedes darsela.

e Site dice “tengo invitados”, no le ofrezcas solo un corte.
Ofrécele una experiencia: “L/évate esta picafia, la haces al horno, y te anotas un
10.”

e Sidice “tengo poco tiempo”, sugiérele algo rapido, sabroso y tierno: “Este secreto
ibérico va directo a la sartén, vuelta y vuelta.”

El cliente valora eso.
Porque siente que piensas en él, no solo en tu caja.

Y ahi nace la lealtad.
Ahi se crea un vinculo.

La memoria del carnicero: recordar es respetar

El carnicero que recuerda el nombre del cliente, lo que compré la ultima vez, o si tiene
alérgicos en casa...
no esta vendiendo: esta cuidando.



Y ese cuidado se nota.

e “;Qué tal te salio el redondo del otro dia?”
e “;Hoy otra vez para barbacoa o lo cambiamos?”

e “;Tu hija sigue sin tomar cerdo? Pues mira este pollo.”

La gente no esta acostumbrada a ser recordada.
Y cuando lo haces, dejas huella.

Etica: lo que no se ve, pero se siente

El cliente no ve si tus cuchillos estan bien afilados.
Ni si tu camara tiene la temperatura exacta.
Ni si ese lote de carne lo descartaste porque no cumplia tu estandar.

Pero lo intuye. Lo huele. Lo siente.

Tu ética no se declara.
Se respira.

Y el cliente, consciente o no, percibe si trabajas con verdad o con atajos.

Por eso, cada decision que tomas, cada producto que eliges, cada cosa que callas o
explicas...
construye o destruye confianza.

Tu decides.

La elegancia silenciosa del oficio bien hecho

No hace falta hacer malabares para impactar.
Hace falta hacer lo simple... con excelencia.

e Una vitrina limpia, arménica.
e Un corte preciso, sin gestos bruscos.
e Una voz firme pero amable.

e Una sonrisa auténtica, sin servilismos.



La elegancia no esta en el uniforme.
Esta en los gestos. En los detalles. En la actitud.

Y cuando el cliente lo nota, no necesita explicacion.
Sabe que esta en buenas manos.

Conclusién: el carnicero que conecta, permanece

En un mundo cada vez mas impersonal, el carnicero de verdad resiste como figura
humana, cercana, sabia.
Un referente. Un confidente. Un faro entre tanto producto sin alma.

Construir una relacion con el cliente no es una estrategia de ventas.
Es un acto de respeto y de fidelidad al oficio.
Porque sin confianza, no hay carniceria que aguante.

Y tu, que sabes mirar a los ojos y cortar con el corazén,
tienes todo lo necesario para que esa relacion no solo funcione...
sino que perdure.

"En el silencio de la carniceria, el cuchillo susurra verdades que pocos se atreven a
escuchar." — Miguel Mascarenhas
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