ASESORIA CARNICA PROFESIONAL

5 senales de que tu carniceria necesita revisar
su gestion

Pequenas sefiales del dia a dia pueden revelar problemas de margen, compras, stock o control antes de que el negocio lo

note en la caja

5 Senales clave Mini diagnésticos Plan de accidn
Diagnéstico completo para Tablas y checklists para evaluar Pasos concretos para empezar a
reconocer los problemas antes de cada senal en tu propio negocio corregir esta misma semana

que crezcan

Por Miguel Mascarenhas - Asesoria Cérnica Profesional



Este ebook no esta hecho para decirte que tu
carniceria esta mal

Esta hecho para ayudarte a ver algo méas importante: si tu carniceria ya te esta avisando.

Porque muchos problemas de gestidn no empiezan con una crisis. Empiezan con sefiales pequeias.

— Un dia que vendes bien, pero no te queda casi nada

— Una camara que siempre parece llena

— Una compra que llega y no sabes si realmente te conviene
— Un equipo que trabaja mucho, pero sin una direccién clara

— Una caja que se mueve, pero no te da tranquilidad

Nada de eso parece grave al principio. Pero cuando se repite, deja de ser una anécdota. Se convierte en una forma de
trabajar. Y ahi es donde una carniceria empieza a perder control sin darse cuenta.



La carniceria avisa antes de romperse

Una carniceria rara vez falla de golpe. No suele llegar un lunes por la mafiana una sefal enorme diciendo: "Cuidado, tu

gestion necesita revision.” No. La carniceria habla de otra manera.

Habla cuando trabajas muchas horas y aun Habla cuando vendes, pero no sabes cuanto
asi no sientes tranquilidad queda limpio
Habla cuando compras casi por inercia Habla cuando las camaras estan llenas, pero

siempre falta algo

Habla cuando el equipo hace cosas Habla cuando la caja entra y sale como
distintas segln quién esté agua entre los dedos

El problema es que muchos carniceros estan tan metidos en el dia a dia que no pueden escuchar esas sefiales. Hay que
atender, cortar, preparar pedidos, recibir mercancia, montar mostrador, resolver clientes, pagar facturas, organizar al

equipo, abrir mafiana otra vez.

Y asi, poco a poco, el negocio se convierte en una rueda. Gira. Se mueve. Hace ruido. Parece viva. Pero una rueda que gira

no siempre avanza. A veces solo cansa.

(@) Este ebook nace para ayudarte a parar un momento y mirar tu carniceria desde fuera. Sin miedo. Sin adornos. Sin
enganarte. Porque si reconoces estas sefales a tiempo, puedes corregir antes de que el problema sea mas

grande.



LA GRAN TRAMPA

Confundir movimiento con control

Una carniceria puede tener mucho movimiento y poca gestion. Puede entrar gente, sonar la maquina de tickets, haber cola,
haber pedidos, haber producto saliendo, haber empleados ocupados, haber caja al final del dia. Pero eso no significa que el
negocio esté controlado. Significa que el negocio se mueve. Y moverse no es lo mismo que ganar.

Lo que parece Las preguntas que aparecen

e Mucho trabajo y venta

¢Por qué cada vez cuesta méas que sobre dinero?

e Actividad constante

¢Por qué vendo y no noto mejora?

e (Caja al final del dia

¢Por qué siempre voy con prisas?

e Empleados ocupados ¢Por qué la camara esté llena y aun asi compro méas?

e Clientes en el mostrador e :Por qué la caja no me da paz?

Hay carnicerias que viven asi durante aflos: mucho trabajo, mucha venta, mucho cansancio, mucha presidn, pero poca
claridad. El duefio siente que el negocio funciona porque hay actividad. Pero por dentro aparecen esas preguntas
incbmodas.

Esas preguntas no son debilidad. Son senales. Y cuando un negocio empieza a repetir esas sefales, no necesita mas
excusas. Necesita revisar su gestion.



/\ SENAL 1DE 5

Trabajas mucho, pero cada vez te queda
menos

Esta es una de las sefiales mas duras. Porque no empieza en una tabla. Empieza en el cuerpo. En el cansancio. En esa

sensacidon de cerrar la persiana y pensar:
"Hoy hemos trabajado como animales... pero no sé si ha valido la pena.”

La carniceria ha vendido. El equipo no ha parado. El mostrador se ha movido. Han salido pedidos. Ha habido clientes. Ha
entrado dinero. Pero cuando miras lo que queda, la emocién baja. Porque queda menos de lo que deberia. Y esa sensacion,
repetida muchas veces, desgasta.

El negocio se mueve El esfuerzo es maximo El resultado defrauda
Ventas, clientes, pedidos, actividad Muchas horas, mucha energia, Queda menos de lo que deberia
constante mucho trabajo quedar

Esa sensacidn, repetida muchas veces, no solo desgasta el negocio. También desgasta al duenio.



Como se nota esta senal

La sefial aparece en el dia a dia, en los momentos concretos en que el esfuerzo y el resultado no encajan. Identifica

cuantas de estas situaciones te resultan familiares:

Mas horas, misma

incertidumbre
Cada vez trabajas mas
y el negocio exige mas
energia, pero la

tranquilidad no crece al

mismo ritmo

Ventas sin
tranquilidad

Las ventas no se
traducen en seguridad
econdmica y los pagos
pesan mas que antes

Siempre
corriendo

Tienes sensacién de
estar siempre corriendo
y el dia termina con
cansancio, pero no con
claridad

Sin visibilidad del
beneficio

No sabes qué parte del
trabajo deja beneficio y
cuél solo esta
generando ruido

El problema no es trabajar. En carniceria siempre se ha trabajado duro. El oficio nunca fue cobmodo. Pero una cosa es

trabajar duro con direccidn, y otra muy distinta trabajar duro sin saber si el esfuerzo esta construyendo algo.



El dolor real detras de la senal

El dolor no es solo econémico. Es mental. Porque cuando una carniceria exige mucho y devuelve poco, el duefio empieza a
vivir en tensidn constante.

Tensidon con proveedores Tensién con el equipo y Tensién con la familia
y gastos los precios El negocio se lleva horas y
Cada compra se convierte en una Sin claridad en los nimeros, las cabeza, lo que impacta en el
fuente de estrés cuando no se decisiones sobre personal y dmbito personal y familiar
sabe si el margen acompafaré precios generan inseguridad

/\ Y ahi aparece una frase peligrosa: "Tengo que vender mas." A veces si. Pero muchas veces no. Muchas veces el
problema no es vender més. El problema es que el negocio ya vende, pero no esta suficientemente ordenado
para convertir ese esfuerzo en beneficio.



Pregunta incoOmoda

Responde sin adornos:
¢Tu carniceria te esta dando la tranquilidad que deberia para el trabajo que exige?

No la facturacién. No el movimiento. No la imagen. La tranquilidad.

Un negocio sano Un negocio en tension

No solo se nota en la caja. También se nota en como Se nota en el cansancio que no pasa. En las noches
respira el duefio. En la claridad de las decisiones. En la pensando en pagos. En la sensacién de que hay que
confianza con la que se afronta cada semana. correr mas para llegar al mismo sitio.

Hacerse esta pregunta con honestidad es el primer paso para entender si el problema esta en el esfuerzo o en la gestion

que lo acompana.



Mini diagnéstico - Senal 1

Marca lo que reconozcas en tu dia a dia. Sé honesto: no se trata de hacer la lista perfecta, sino de identificar lo que
realmente pasa.

Senal del dia a dia cMe pasa?
Trabajo muchas horas y siento que no avanzo 0Si 0No
Hay ventas, pero poca tranquilidad econémica 0Si ONo
Cada semana aparecen pagos que me ahogan 0Si ONo
No sé qué parte del trabajo deja mas beneficio 0Si 0No
Siento que si bajo el ritmo, todo se cae 0Si ONo
Me cuesta parar a revisar nUmeros porque siempre hay 0Si ONo
urgencias

[J Simarcas tres o mas, esta sefial esta activa en tu carniceria. No es un problema de voluntad. Es una sefial de que
el sistema de gestidn necesita atencion.



Lo que esta senal te esta diciendo

Esta sefal no te esta diciendo que cierres. No te esta diciendo que fracasaste. Te esta diciendo algo mas Util y mas
accionable:

Tu negocio necesita dejar de depender solo del esfuerzo.

”
R

Eb El resultado aparece

La gestion lo organiza o :
. Una carniceria bien gestionada no
El esfuerzo es necesario

La gestion convierte el esfuerzo en elimina el trabajo duro. Lo
Sin esfuerzo no hay negocio. El resultado medible. Le da direccién convierte en resultado real y
oficio carnico exige presencia, y sentido al trabajo diario. predecible.

conocimiento y trabajo constante.



SENAL 2 DE 5

La caja se mueve, pero no sabes si el negocio
gana

Esta sefial engafia mucho. Porque la caja en movimiento da una sensacidn de vida. Se cobra. Se cambia dinero. Se hacen

tickets. Se ven ventas. Se paga a proveedores. Se vuelve a comprar. Se vuelve a vender. Todo parece fluir.

"¢Donde esta el dinero?” Cuando esa pregunta aparece muchas veces, hay que mirar.

Flujo enganoso de caja
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l@ 29:
Queda menos

Entran ventas .
La caja se Salen gastos esperado
mueve ocultos

La caja puede llenarse por la mafiana y vaciarse por la tarde. Y eso no es necesariamente mala suerte. A veces es falta de

lectura del negocio.



Movimiento no es beneficio

La caja puede moverse mucho y aun asi el negocio no ganar bien. Porque de la caja sale todo. Veamos lo que se lleva el

movimiento aparentemente positivo:

oo
oo

= .

Compray personal Gastos fijos
La materia prima y la némina son los primeros en Luz, alquiler e impuestos se llevan una parte fija
llevarse la caja independientemente de lo vendido

U

Mermas y errores Imprevistos y arreglos
Descuentos, producto mal calculado y género que no Los arreglos y gastos no previstos son los que mas
rotd reducen silenciosamente el margen sorprenden al final del mes

() La cajate dice que hubo movimiento. La gestién te dice si ese movimiento merecié la pena.



Como se nota esta senal

Esta sefial aparece en situaciones concretas que se repiten. Cuantas mas reconozcas, mas activa esta esta falta de control
sobre los resultados reales del negocio.

Ventas sin lectura real Compras a ciegas
Sabes cuanto has vendido, pero no cuanto te queda. El Pagas compras sin saber qué compras fueron
negocio factura, pero no te da seguridad. realmente buenas. No distingues entre compras

rentables y compras que drenan margen.

Dias buenos, mes justo Caja que desaparece
Algunos dias parecen buenos, pero el mes acaba justo. Miras la caja mas que el beneficio y tienes sensacion
No sabes si el problema estad en margen, gastos, stock de que el dinero entra y desaparece.

O precios.



La frase que delata el problema

"Vendemos, pero no sé donde se va.”

Esa frase es oro. No porque sea bonita. Sino porque sefiala una falta de control muy especifica. Cuando un duefio dice eso,
no esté diciendo que no trabaje. Est4 diciendo que el negocio no le devuelve informacién clara.

Lo que la frase revela Lo que la frase pide

e El duefo trabaja con esfuerzo real e Un sistema bésico de lectura de resultados
e |Las ventas existen y son visibles e Saber qué queda después de cada semana
e Pero no hay lectura del resultado e Distinguir qué productos dan margen real

e Elnegocio no informa con claridad e Entender por qué los meses varian

Un negocio que no informa, manda sefiales confusas. Y las decisiones tomadas sin informacién clara suelen costar mas de
lo que ahorran.



Mini diagnéstico - Senal 2

Responde con honestidad. Estas preguntas no piden que conozcas todos los datos exactos, sino que identifiques si tienes

visibilidad real sobre el funcionamiento econdémico de tu carniceria.

Pregunta Si No

¢Sé cuanto me queda después de 0 g

las compras principales?

¢Sé qué dias vendo mucho pero O i
gano poco?
¢Sé qué productos mueven caja a a

pero dejan poco margen?

¢Reviso cada semana si el negocio 0 g

va mejor o peor?

¢Sé cuanto dinero se me va en a a
errores, descuentos o producto

parado?

¢Puedo explicar por qué un mes fue 0 g

bueno o malo?

/N Sirespondes "No" a varias, la caja se estd moviendo mas rapido que tu control. No es un problema de trabajo, es

un problema de informacién.



Lo que esta senal te esta diciendo

Te esta diciendo que no basta con mirar cuanto entra. Hay que mirar qué queda. Y sobre todo, por qué queda eso.

Apagando fuegos

sin solucion

Camino 1 (sin gestion):
Llegar a una puerta y
quedar bloqueado

TRABAJAR MAS Y
PRESION SIN FIN

G

Camino 2 (con

gestién)Abre puertas al

beneficio

ENTENDER Y CORREGIR
CAUSA REAL

$

] <€

$

|

AN

Cuando no sabes por qué queda poco, solo tienes dos salidas: trabajar més, o subir la presién. Y ninguna de las dos arregla

el fondo si el problema es de gestion. La solucion no esta en el esfuerzo adicional, sino en la lectura correcta de lo que ya

esta pasando.



SENAL 3 DE 5

Compras, llenas camaras y aun asi siempre vas
con prisas

Esta sefial se ve mucho en negocios que trabajan fuerte, pero sin suficiente planificacion. La camara esté llena, pero falta
algo. Compras bastante, pero siempre hay urgencia. Hay producto, pero no siempre el producto que conviene. El
mostrador se monta, pero muchas decisiones se toman tarde. Y el duefio siente que siempre va corriendo detras del

negocio.
La camara Las compras El ritmo
Llena de producto, pero no siempre Se compra bastante, pero siempre El duefio corre detras del negocio

del que necesitas en ese momento aparece alguna urgencia no prevista en lugar de dirigirlo con anticipacion



La falsa seguridad de la camara llena

Una camara llena puede dar paz. Ves género y piensas: "Tenemos producto.” Pero una camara llena no siempre significa

control.
A veces significa A veces significa A veces significa A veces significa
exceso falta de rotacion compra por miedo dinero
Hay mas de lo que se El producto no sale al Se compra por inmovilizado
puede vender en el ritmo adecuado y ansiedad de quedarse Capital parado en
tiempo disponible envejece en camara sin producto, no por producto que no genera

planificacion venta inmediata

/N En producto fresco, tener demasiado también es un riesgo. Cada dia que pasa, el producto cambia. Pierde
atractivo, pierde vida, pierde margen, pierde salida.



Como se nota esta senal

Esta sefal aparece cuando la camara manda mas que el plan. Cuando ocurre eso, la carniceria deja de dirigir el producto y
el producto dirige la carniceria. [dentifica cuantos de estos sintomas reconoces:

1 Compras sin revisar el stock previo 2 Producto parado que se mueve tarde
Se compra antes de revisar bien lo que ya hay en Hay producto que siempre cuesta mover y que se va
cadmara acumulando

3 Elaborados para salvar género 4 Mostrador por imagen, no por plan
Se improvisan elaborados para sacar género, no por Se llena el mostrador visualmente, pero sin una

estrategia de producto estrategia de ventas detras



El problema del "por si acaso”

El "por si acaso’ es comprensible. Nadie quiere quedarse sin género. Nadie quiere perder una venta. Nadie quiere que un

cliente pida algo y no tenerlo. Pero si el "por si acaso’ se convierte en costumbre, la cAmara se llena de decisiones no

pensadas.

COMPRAS

PRODUCES
POR SI ACASO

|

GUARDAS
POR SI ACASO

EL MARGEN LLENAS
SE REDUCE \,—— POR S| ACASO

NO CORRIGES
POR SI ACASO
SI ACASO

Y al final el "por si acaso” se come el margen. El exceso sistematico de stock no es prudencia. Es un coste real que se

paga todos los dias.



Mini diagnostico - Senal 3

Marca lo que pase en tu carniceria. Cuantos mas puntos reconozcas, mas activa esta esta sefal en tu gestion de producto

y compras.
Senal del dia a dia cMe pasa?
Reviso poco la camara antes de comprar 0Si O0No
Hay productos que siempre cuestan mover 0Si ONo
A veces compro mas por miedo a quedarme corto 0Si ONo
Tengo que empujar producto cuando ya va tarde 0Si O0No
Hago elaborados para salvar género, no por planificacion 0Si ONo
Siento que siempre voy con prisas aunque haya 0Si ONo
producto

[J Simarcas tres o mas, la gestion de producto necesita revision. El objetivo no es tener menos producto, sino tener
el producto correcto en el momento correcto.



Lo que esta senal te esta diciendo

Te esta diciendo que necesitas recuperar el mando. No se trata de tener menos producto sin sentido. Se trata de tener el

producto correcto, en el momento correcto, con una salida pensada.

Decide qué muestras

Decide que compras El mostrador es una herramienta de venta, no solo de

Basandote en rotacidn real, no en miedo o costumbre exposicion

Decide qué corriges

Decide qué empujas Ajusta el pedido siguiente basandote en lo que pas

Anticipa qué producto necesita empuje antes de que esta semana

sea urgente

Una carniceria no puede vivir solo reaccionando a lo que hay en cdmara. Debe decidir qué compra, qué muestra, qué

empuja y qué corrige. Esa diferencia entre reaccionar y decidir es la diferencia entre ir con prisas y llevar el control.



/\ SENAL 4 DE 5

Cada dia apagas fuegos en vez de dirigir el
negocio
Esta sefal es agotadora. Y muchos duefios la viven como si fuera normal. Empieza el dia y ya hay urgencias. Falta algo.

Sobra algo. Un proveedor llega tarde. Un empleado pregunta. Un cliente reclama. Una cdmara preocupa. Un pedido cambia.
Una promocidon no esta clara. Una etiqueta falta. Una decisién se quedd para Ultima hora.

Y cuando acaba el dia, el duefio ha trabajado muchisimo. Pero no ha dirigido. Ha sobrevivido.

Alto control preventivo

’

©

Modo Bombero: Modo Director:
Apagar urgencias Planificar y prevenir
Baja reactividad & Alta reactividad
Modo Director: Modo Bombero:
Construir sistemas Reaccién constante

Bajo control preventivo



La diferencia entre trabajar y dirigir

Trabajar Dirigir

e Hacer tareas del dia a dia e Decidir prioridades con criterio

e Atender lo urgente e Evitar que todo sea urgente

e Apagar fuegos cuando aparecen e Encontrar por qué se encienden siempre los fuegos
e Resolver problemas que ya existen e Prevenir los problemas antes de que aparezcan

e Depender de la reaccidn propia e Construir un sistema que funcione

En una carniceria, el duefio muchas veces acaba siendo bombero. Corre de un problema a otro. Y claro, resuelve. Porque

sabe, porque tiene experiencia, porque lleva afios. Pero el problema es que si cada dia necesita apagar fuegos, el negocio
estd dependiendo demasiado de su reaccién. No de su sistema.

/\  Sitodos los dias apagas el mismo fuego, ya no es un imprevisto. Es una falta de gestién.



Como se nota esta senal

Esta sefal aparece cuando el negocio funciona a base de presion. No de planificacion. Aqui los sintomas mas habituales:

Sin tiempo para Todo parece Dependencia total Los mismos

revisar urgente del dueio problemas cada

No tienes tiempo para Las decisiones El dueno tiene que estar seémana

revisar nada porque importantes se toman encima de cada detalle Se repiten los mismos

siempre hay algo tarde porque todo porque el equipo problemas semana tras

urgente por delante compite con la misma depende de preguntas semana porque no hay
prioridad constantes una rutina clara de

revisién y correccion



La trampa del carnicero imprescindible

Muchos dueios se sienten orgullosos de poder con todo. Y tiene mérito. Mucho. Pero también tiene peligro. Porque si todo
depende de ti, el negocio no descansa nunca.

o
Si td no miras Si td no decides
Algo falla sin que nadie lo vea ni corrija a tiempo Algo se retrasa y la cadena de consecuencias empieza
o O
Si td no corriges Si td no estas
Algo se repite porque el equipo no tiene criterio propio Baja el nivel porque el sistema depende de una sola
para actuar persona

Eso no es liderazgo fuerte. Eso es dependencia. Y una carniceria que depende demasiado de una sola persona se

vuelve fragil.



Mini diagndstico - Senal 4

Responde con honestidad. Estas preguntas miden si el negocio funciona por sistema o por presencia constante del duefio.

Pregunta Si No
¢Siento que paso el dia resolviendo O i
urgencias?

¢Se repiten problemas que ya a a

deberian estar corregidos?

¢El equipo me pregunta cosas que O a
deberian estar claras?

¢Me cuesta sacar 20 minutos para O i
revisar el negocio?

¢Tengo la sensacién de que si ho 0 g

estoy, todo baja de nivel?

cTermino el dia cansado, pero sin a a
haber tomado decisiones

importantes?

D Sirespondes "Si" a varias, estas trabajando mas como bombero que como director. No es un problema de
dedicacidn, sino de estructura.



Lo que esta senal te esta diciendo

Te esta diciendo que tu negocio necesita rutinas claras. No mas presién. No més horas. No més improvisacion. Rutinas.

Una carniceria bien Las rutinas son el sistema El objetivo es dirigir
gestionada Una revision diaria de 5 minutos, Cuando hay rutinas, el duefio deja
No elimina los problemas. Pero un repaso semanal de compras, de ser bombero y empieza a ser
reduce los problemas repetidos. Y una reunién breve de equipo: director. Y el negocio lo nota.

esa diferencia vale mucho: menos pequefios habitos que evitan

urgencias, mas direccion, mas grandes fuegos.

tranquilidad.



& SENAL 5 DE 5

Sabes que algo falla, pero no tienes tiempo ni
sistema para mirarlo

Esta es quiza la sefal mas silenciosa. Porque no siempre se ve desde fuera. El cliente no la nota. El proveedor no la nota. El
equipo quizéd tampoco. Pero el duefio si. El duefio siente que algo no encaja. No siempre sabe explicar qué. Pero lo siente.

Algo se esta escapando Algo no cuadra

Algo cuesta mas Algo que antes funcionaba ahora ya no
funciona igual

Y aun asi, no se mira. Porque no hay tiempo. O porque mirar asusta. O porque no hay un sistema claro para empezar.



La intuicion del duefio casi nunca miente

“"No sé qué pasa, pero algo pasa.” Cuando un duefio de carniceria dice eso, hay que escuchar.

La experiencia acumula sefales aunque no estén en una hoja. El duefio ve la cdmara, ve al cliente, ve el mostrador, ve el

ritmo, ve el equipo, ve la caja, ve la presion. Y aunque no tenga todos los nUmeros, nota cuando el negocio va més pesado.

La sensacion avisa

La intuicion del duefio es una herramienta real,

construida sobre aflos de experiencia en el oficio.

Cuando algo no va bien, se nota antes de que los

ndmeros lo confirmen.

Pero la sensacidén no corrige

El problema es quedarse solo en la sensacidn. Para
corregir hace falta parar, mirar, identificar el origen del
problema y tomar una decisién. Sin eso, la intuicién se

queda en preocupacion.



Como se nota esta senal

Esta sefial aparece cuando se pospone sisteméaticamente la revisién del negocio. Cuando la gestion se aplaza siempre para

después:

— Sabes que deberias revisar, pero lo — Te falta una rutina para parar y mirar
pospones Intuyes problemas, pero no sabes por donde
Tienes datos sueltos, pero no una lectura clara de lo empezar a abordarlos

que significan

— No sabes distinguir el origen del fallo — Vives en el "cuando tenga tiempo"
Te cuesta distinguir si el fallo estd en compras, stock, El negocio funciona, pero tu no estas tranquilo. Y el
margen, equipo o caja tiempo nunca aparece solo.

/N Lafrase "cuando tenga tiempo" es peligrosa. Porque en carniceria el tiempo no aparece. Se fabrica.



El coste de no mirar

No mirar también cuesta. Y es un coste real, silencioso, acumulado. No mirar no congela el problema. Lo deja avanzar.

Un precio mal ajustado Un producto lento sigue Una compra mala se
sigue vendiendo ocupando espacio repite

Y cada venta a ese precio Y mientras ocupa espacio, Porque sin revisién, el pedido de
erosiona el margen que deberia bloquea oportunidades y genera la semana siguiente repite los
quedar merma silenciosa errores de la anterior

Un equipo sin criterio Una rutina débil sigue

improvisa dejando huecos

Y cada improvisacion cuesta Los huecos en la gestién se llenan

tiempo, margen o imagen frente con urgencias, prisas y

al cliente decisiones tardias



Mini diagnostico - Senal 5

Marca las sefales internas que reconozcas. Estas no siempre son visibles desde fuera, pero el dueno las siente todos los

dias.
Senal interna cMe pasa?
Siento que algo falla, pero no sé exactamente qué 0Si 0No
Sé que deberia revisar niUmeros, pero lo pospongo 0Si ONo
No tengo una rutina semanal de gestion 0Si ONo
Me cuesta saber por dénde empezar 0Si 0No
Tomo decisiones més por urgencia que por analisis 0Si ONo
El negocio me da mas presién que claridad 0Si ONo

[J Simarcas tres o méas, no necesitas mas intuicion. Necesitas una revisiéon sencilla y constante. La solucién no es

grande, pero tiene que ser regular.



Lo que esta senal te esta diciendo

Te esta diciendo que el negocio no necesita esperar mas. No necesitas tenerlo todo perfecto. No necesitas un sistema

enorme. No necesitas parar la carniceria. Necesitas empezar con una revisiéon simple. Pero hacerla.

No perfecta. Sencilla. No enorme. Regular. No manana. Esta semana.

Una revisidn basica semanal vale La consistencia importa mas que El "cuando tenga tiempo" se

mucho mas que una revisién la profundidad. Revisar poco cada convierte en nunca. La decisién de

perfecta que nunca ocurre semana supera revisar mucho una revisar se toma ahora, aunque sea
vez al afo con cinco minutos

Una carniceria que no se revisa se gobierna por costumbre. Y la costumbre puede ser buena para el oficio. Pero

peligrosa para la gestion.



MINI TEST

:Tu carniceria esta pidiendo una revision de
gestion?

Marca las sefiales que reconoces en tu negocio. Sé honesto: no hay respuestas correctas, hay sefales que se ven o no se

ven.
Senal La reconozco
@ Trabajo mucho, pero cada vez me queda menos O
@ La caja se mueve, pero no sé si el negocio gana O
@ Compro, lleno camaras y aun asi voy con prisas 0
@ Cada dia apago fuegos en vez de dirigir O
@ sé que algo falla, pero no tengo tiempo ni sistema O

para mirarlo

Suma las sefales que has marcado y pasa a la pagina siguiente para leer tu resultado.



Resultado: O o 1 senal marcada

Base estable

Tu negocio puede tener una base estable. Aun asi, no te confies.

Las senales suelen aparecer primero en temporadas fuertes, campafas, vacaciones, cambios de personal o subidas de
coste. Un negocio que funciona bien en calma puede mostrar grietas cuando llega la presion.

@ Revisar antes siempre es mas barato que corregir tarde. Este es el mejor momento para establecer rutinas de

revision que protejan lo que ya funciona.

Aprovecha esta estabilidad para construir sistemas que aguanten cuando lleguen los momentos dificiles. No esperes a que

una senal se active para empezar a revisar.



Resultado: 2 senales marcadas

Tu carniceria ya esta avisando

No es una emergencia, pero si una sefial clara que merece atencién.

Probablemente hay puntos de gestidon que funcionan demasiado por costumbre. No por disefio, no por decision, sino
porque siempre se ha hecho asi. Eso puede funcionar durante un tiempo, pero deja de funcionar cuando el entorno

cambia.

(G Este es el mejor momento para revisar. Todavia puedes corregir sin esperar a que la caja apriete. Las dos
sefales que has identificado son la puerta de entrada. Empieza por una de ellas.

Con dos sefnales activas el negocio alun tiene margen. Pero ese margen no es eterno. La ventana de correccién coOmoda se

estrecha con el tiempo.



Resultado: 3 senales marcadas

Hay un descontrol silencioso

El negocio puede seguir vendiendo, pero hay presién interna que no desaparece sola.

Con tres sefales activas, el negocio esta funcionando con tension. Puede estar fallando la planificacion, la lectura de caja,
el control de compras, la organizacidon del dia o la forma de dirigir al equipo. Puede ser una combinacién de varias.

/N Aqui no conviene mirar para otro lado. Tres sefales activas simultdneamente indican que el problema no es

puntual: hay un patrén de gestidn que necesita revision.

La buena noticia es que tres sefales activas no significan un negocio roto. Significan un negocio que puede mejorar mucho

con cambios concretos y sostenidos en el tiempo.



Resultado: 4 o 5 senales marcadas

Funcionando con demasiada presion

No significa que esté perdida. Significa que el duefo estd sosteniendo demasiado con esfuerzo personal.

Con cuatro o cinco sefales activas, la carniceria esta funcionando mas gracias al esfuerzo personal del duefio que gracias
a un sistema de gestién. Eso cansa. Y una carniceria que depende demasiado del esfuerzo individual se vuelve vulnerable.

® La prioridad no es vender méas mafana. La prioridad es revisar como se esta gestionando lo que ya vendes,

compras, produces y cobras.

El camino no es una revolucion de un dia. Es una revision progresiva que empiece esta semana con una sefal, una decisién

y siete dias de observacion. El cambio que mas se sostiene es el que empieza pequefio y se repite.



Qué hacer si has reconocido 2 o mas senales

No intentes cambiar toda la carniceria en una tarde. Ese impulso es normal, pero no funciona. El control no empieza con

una revolucién. Empieza con una revision.

Durante los proximos 7 dias, haz esto. Solo esto. Sin afiadir mas cosas, sin intentar arreglarlo todo a la vez.

—
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Paso 1: Elige Paso 2: Paso 3:
sefal Obsérvala Decide

La gestidn mejora cuando las sefales se convierten en decisiones. Y las decisiones se vuelven hébitos. Y los habitos

construyen un negocio mas ordenado, mas predecible y mas tranquilo.



Paso 1: Elige la sefal que mas te pesa

No empieces por todas. Empieza por la que mas te esté quitando dinero, tiempo o tranquilidad. Solo una.

Senal Prioridad

Trabajo mucho y queda poco Alta / Media / Baja
La caja se mueve, pero no sé si gano Alta / Media / Baja
Compro y voy siempre con prisas Alta / Media / Baja
Apago fuegos todo el dia Alta / Media / Baja
Sé que algo falla, pero no lo reviso Alta / Media / Baja

(J Elige una. Solo una. La que més te pese ahora mismo. La que mas aparezca en tu cabeza cuando cierras la
persiana. Esa es la que empieza.



Paso 2: Obsérvala durante una semana

No opines. Observa. Durante siete dias, anota qué pasa con la sefial que elegiste. Sin juzgar, sin buscar culpables. Busca

patrones.

Dia Qué he visto hoy Qué puede estar causando esto

Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes

Sabado

Ejemplo: Si tu sefal es "trabajo mucho y queda poco’, observa qué productos vendiste mas, qué compras hiciste, qué
pagos salieron, qué descuentos aplicaste, qué producto se quedd parado y qué merma aparecio.

@ No busques culpables. Busca patrones. Los patrones son los que revelan el origen real del problema.



Paso 3: Toma una decision sencilla

Al final de la semana, escribe una decisién. No diez. Una. La que méas directamente ataque el patron que encontraste.

Senal detectada Decision concreta para la proxima semana

Trabajo mucho y queda poco
La caja se mueve, no sé si gano
Compro y voy con prisas

Apago fuegos todo el dia

Ejemplos de decisiones concretas

e Revisar compras antes de repetir pedido

e Controlar caja 10 minutos cada cierre

e No producir de mas sin prevision

e Hacer una reunién diaria de 5 minutos con el equipo
e Revisar la camara antes de comprar

e Apuntar durante 7 dias lo que se tira o rebaja

e Definir qué producto debe empujar el equipo cada dia

La gestidn mejora cuando las sefales se convierten en decisiones. Una decisién sencilla tomada y aplicada vale mas que
diez ideas que se quedan en papel.



Las frases que no debes normalizar

Hay frases que parecen normales en una carniceria. Forman parte del lenguaje del dia a dia. Pero si se repiten demasiado,

son aviso. Aqui las méas habituales y lo que revelan:

“Vendemos, pero no sé
donde se va el dinero”

No es una frase cualquiera. Es una
senal clara de falta de lectura de
los resultados del negocio.

“Si no estoy yo, esto no
funciona igual”

Puede sonar a orgullo. Pero
también puede indicar
dependencia excesiva del duefio
y ausencia de sistema.

"Siempre vamos
corriendo”

Puede parecer parte del oficio.
Pero si siempre corres, quiza falta
planificacion, no velocidad.

"Ya lo miraré a final de

mes

Final de mes muchas veces llega
tarde. La carniceria necesita
sefales antes, no confirmaciones
después.

"La camara esta llena,
pero falta género”

Esa frase suele indicar desorden
entre compra, stock y rotacion.
Hay producto, pero no el

correcto.



Primera revision simple de gestion

Usa esta hoja una vez por semana. No hace falta complicarlo. Siete preguntas. Siete respuestas. Una decision. Eso es todo

lo que necesitas para empezar a dirigir en lugar de reaccionar.

Pregunta semanal Respuesta
¢Qué me ha dado mas presion esta semana?

¢Donde he sentido que perdia control?

¢Qué producto me ha obligado a correr?

¢Qué decisidén he tomado tarde?

¢Qué problema se ha repetido?

¢Qué tendria que revisar antes la proxima semana?

¢Qué una sola cosa voy a cambiar?

) Esta hoja no parece gran cosa. Pero usada cada semana cambia la forma de mirar el negocio. Porque te obliga a
dejar de vivir solo dentro del ruido. Te obliga a dirigir.



Qué hacer ahora

Este ebook no pretende resolver toda la gestidon de una carniceria. Esa no es su funcién. Su funcién es ayudarte a
reconocer sefales. Porque lo que se reconoce, se puede revisar. Y lo que se revisa, se puede corregir.

1 2

Reconocer Observar
Has identificado qué sefales estan activas en tu Durante 7 dias, observa la sefial que mas te pesa sin
negocio ahora mismo juzgar ni opinar

Decidir Repetir
Toma una sola decisién concreta basada en lo que has La semana siguiente, repite el proceso con la misma o
visto esta semana con la siguiente sefal

Si has reconocido dos 0 més sefales, no lo ignores. No esperes a que la caja confirme lo que el dia a dia ya te esté

diciendo. El siguiente paso es revisar tu carniceria con método, aunque sea empezando por algo pequefio.

Una sefial. Una semana. Una decision. Asi empieza el cambio.



CIERRE

No esperes a que la caja te grite lo que el dia a
dia ya te esta susurrando

Una carniceria no necesita estar en crisis para mejorar. No necesita perder dinero claramente para revisar. No necesita
tocar fondo para ordenar. No necesita vivir apagando fuegos para siempre. Puede mirar antes. Puede escuchar antes.

Puede corregir antes.

Las senales estan ahi: en el cansancio, en la caja, en la cdmara, en las prisas, en las compras, en el equipo, en esa sensacidon

interna de que algo no va como deberia.

El oficio sigue siendo la La gestion lo protege Hoy gana quien lee su

JCI El oficio necesita gestiéon para NEERC

La mano, el corte, la experiencia, la sobrevivir con dignidad. Sin No solo quien mas trabaja. Gana
atencion, la confianza, la palabra gestion, el esfuerzo no se quien sabe leer su negocio antes
dada. Eso no cambia. convierte en resultado. de que el negocio le pase factura.

Si tu carniceria ya te esta dando sefales, hazles caso. No desde el miedo. Desde la responsabilidad. Porque una

sefal pequefa atendida a tiempo puede evitar un problema grande mafana.



cHas reconocido estas sehales en tu
carniceria?

Entonces no lo dejes para "cuando haya tiempo'. El tiempo en una carniceria nunca sobra. Se decide.

1 Elige la sefial que mas te pesa 2 Obsérvala durante 7 dias

3 Toma una decision concreta 4 Repite la semana siguiente

La gestion no mata la tradicion. La protege.

Miguel Mascarenhas
Asesoria Carnica Profesional

Gestion, rentabilidad y formacidn para carnicerias que quieren dejar de trabajar a ciegas



