ASESORIA CARNICA PROFESIONAL

No todo lo que se vende mucho deja buen
beneficio

Algunos productos llenan la caja, pero no siempre dejan el margen que parecen dejar

Por Miguel Mascarenhas - Asesoria Carnica Profesional

Enfoque practico 5 productos trampa

Desde la carniceria real, no desde la teoria Analizados en profundidad con soluciones concretas
Checklists y tablas Cambio de mentalidad

Para aplicar desde esta misma semana De vender mucho a vender mejor

Este ebook te ayudara a mirar tus productos con otros ojos. No desde la teoria. Desde la carniceria real.



Antes de empezar, esto es lo que necesitas
saber

(@ Este ebook no esta hecho para decirte que dejes de vender los productos que mas salida tienen. Seria absurdo.
Un producto que rota, que el cliente pide y que mueve caja tiene valor.

Pero aqui hay una verdad que muchos carniceros aprenden tarde: no todo lo que se vende mucho deja buen beneficio.

Hay productos que llenan la caja, dan sensacion de movimiento y mantienen el mostrador activo, pero cuando miras el
trabajo que exigen, la merma que generan, el precio al que se venden, el tiempo que ocupan y la forma en que se
aprovechan, el beneficio puede ser mucho mas bajo de lo que parece.

Lo que este ebook si hace La idea central

Te ayuda a mirar esos productos con otros ojos. Desde Deja de medir el éxito solo por lo que mas se vende y
el pollo entero. Desde la carne picada. Desde el empieza a mirar lo que mas te conviene vender. No se
chuletero de cerdo. Desde el espinazo que muchos no trata de vender menos. Se trata de vender mejor.

saben vender. Desde los filetes de ternera vendidos

todos igual.



INTRODUCCION

La trampa de vender mucho

En una carniceria, vender mucho tranquiliza. Ves producto salir. Ves clientes comprar. Ves tickets. Ves movimiento. Ves

caja. Ves ritmo. Y eso, claro, da sensacién de negocio vivo.

/N Pero cuidado. La caja puede moverse mucho y el beneficio quedarse corto. Porque vender no es lo mismo que

ganar.
— Hay productos que se venden rapido, — Hay productos que exigen mucho
pero dejan poco trabajo
El volumen esconde el problema de margen. El cliente los pide mucho, pero el tiempo también
tiene coste.
— Hay piezas que se venden baratas sin — Hay elaborados que se hacen por moda,
querer no por estrategia
No se explican bien, no se diferencian, no se Se meten al mostrador sin propésito claro ni margen
defiende su valor. pensado.

El carnicero mira lo que mas sale, pero no siempre mira lo que mas conviene. Ese es el golpe.

No se trata de quitar productos populares. Se trata de entender qué papel juega cada producto en el negocio. Porque un
producto puede servir para atraer clientes, otro para subir ticket, otro para aprovechar una pieza, otro para diferenciarte y

otro para margen. El problema empieza cuando todos los productos se tratan igual.



"Si se vende mucho, es buen producto’

No siempre. Un producto que se vende mucho puede ser buen producto comercial, pero mal producto econémico.

Puede mover caja, si. Pero también puede esconder problemas serios.

U O

Exige demasiado trabajo Precio demasiado ajustado
Manipulacién, tiempo de mostrador, preparacion Se vende con margen muy fino porque "siempre se hizo
constante asi’

Wy N2

Genera sobrantes Baja percepcion de valor
Arrastra piezas que no salen y consume tiempo de Educa al mercado a esperar precios bajos y poca
exposicion diferenciacion

® El error mas caro en una carniceria: confundir volumen con beneficio. Un producto de alta rotacién debe estar
controlado, no idolatrado. Si se vende mucho y deja poco, te puede hacer trabajar més para ganar igual 0 menos.

Nicleo

¢Qué deja realmente?

Esfuerzo

¢Cuénto trabajo exige?

Margen

¢Qué margen deja?

Oportunidad

¢Qué oportunidad pierdo?

Esta es la mirada que separa al carnicero que solo despacha del carnicero que dirige producto.



EL CAMBIO DE MENTALIDAD

Las preguntas que debes hacerte antes de
mirar cualquier producto

Antes de mirar un producto, no preguntes solo: 'cSe vende mucho?"Pregunta también estas siete cosas. Cada una revela

una dimension del beneficio que el volumen oculta.

Pregunta correcta Por qué importa

¢Cuanto trabajo exige? El tiempo también cuesta. Un producto que ocupa mucho tiempo
puede dejarte menos que uno que se despacha en segundos.

¢Qué margen deja? No todo ticket es beneficio. El precio de venta menos el coste real
(incluyendo merma y trabajo) puede sorprenderte.

¢Qué piezas arrastra? Algunas ventas dejan restos dificiles de colocar. Si no tienes salida
para esos restos, el margen baja.

¢Qué oportunidad estoy perdiendo? A veces se vende barato algo que podria venderse mejor con otra

presentacién o explicacion.

¢Qué percepcidn crea en el cliente? El producto educa al mercado. Si todo se vende barato, el cliente no

entiende el valor.

¢Se puede presentar de otra forma? La forma de vender cambia el valor percibido. El mismo producto

puede valer méas con otra historia.

¢Se puede dividir, transformar o explicar Ahi aparece el beneficio oculto. La carcasa no es basura; es base de
mejor? caldo. El espinazo no es hueso; es guiso.

Esta es la mirada que separa al carnicero que solo despacha del carnicero que dirige producto.



g PRODUCTO TRAMPA 1

Pollo entero: rapido de vender, pero no siempre
el mas rentable

Vender el pollo entero es vender una unidad. Trabajar el pollo por partes es vender usos, recetas y soluciones. La diferencia

no estéa en el producto: estd en cdmo lo miras y como lo presentas.

G El carnicero que ve un pollo ve una pieza. El carnicero que dirige producto ve pechuga, muslos, contramuslos,

jamoncitos, traseros, alas, carcasa, recortes y caldo. Son el mismo animal. No es la misma venta.

El pollo no es una unidad: es un mapa de soluciones
Piezas nobles y de alta rotacioén

Pieza

Pollo entero

Pechuga

Solomillo de pollo

Muslos

Jamoncitos

Caracteristica principal

Producto familiar y de
tradicion

Carne magra, alta

demanda

Pieza pequena, muy tierna

Jugosos, versétiles

Presentacion atractiva,
facil de comer

Usos recomendados

Asado, horno, guiso
entero

Plancha, filetes, tiras,
empanado, dietas, nifios

Plancha rapida, brochetas,

tapas

Horno, guiso, asado,
cocina familiar

Horno, freidora de aire,
guiso, bandejas

Piezas de aprovechamiento y valor oculto

Pieza

Contramuslos

Traseros

Alas

Alitas partidas

Carcasa

Cuello

Piel

Huesos y recortes

Menudillos

Base para caldo

Caracteristica principal

Jugosidad superior,
deshuesable

Econdmico, rendimiento
familiar

Aperitivo, barbacoa,
freidora

Formato coémodo, listo

para cocinar

Base de caldo, cocina

tradicional

Sabor intenso para

fondos

Crujiente, elaboraciones
especificas

Aprovechamiento total

Producto de nicho, alta
fidelidad

Producto preparado listo

para vender

Usos recomendados

Plancha, brochetas,
barbacoa, deshuesado

Horno, asado, packs
familiares

Adobadas, freidora de
aire, barbacoa, bandejas

Freidora, horno, aperitivo
rapido

Caldo casero, fondo de

arroz, sopa

Caldo, guiso, fondo de

cocina

Chicharrén de pollo,
elaborados,
aprovechamiento

Caldo, fondo, picada,
hamburguesas,

albéndigas

Guiso, salsa, cocina

tradicional

Pack caldo: carcasa +

cuello + verduras

Flujo de aprovechamiento del pollo

Ol

Pollo entero

Punto de partida. Una unidad, mdltiples posibilidades.

03

Asignacioén de uso

Cada pieza tiene un cliente, una receta y un momento de

consumo.

02

Despiece por piezas

Cbémo venderlo mejor

¢Lo quieres entero o te lo
parto?

¢La quieres en filetes
finos o en tiras para

sartén?

Es la pieza méas tierna del
pollo, perfecta para

plancha

Para guiso o horno, el
muslo tiene mas sabor
que la pechuga

Para los niflos o para
freidora de aire, los
jamoncitos son perfectos

Coémo venderlo mejor

Si quieres jugosidad sin
hueso, el contramuslo
deshuesado es mejor que

la pechuga

Para horno familiar, los
traseros dan mucho
rendimiento a buen

precio

Las alas adobadas se
venden solas los viernes y

fines de semana

Partidas ya, listas para
freidora de aire en 15

minutos

Con la carcasa puedes
hacer un caldo casero

con sabor de verdad

Para dar sabor al caldo, el

cuello es clave

Si tienes clientela para
ello, la piel crujiente es un
diferencial

Los recortes bien
trabajados se convierten
en picada, hamburguesas
o albéndigas

Hay clientes que los
buscany no los
encuentran en todos los

sitios

Un pack de caldo listo
para llevar: diferenciaciéon

sin coste extra

Pechuga, muslos, contramuslos, jamoncitos, traseros, alas,

carcasa.

04

Venta con intencidn

No despachas pollo. Ofreces soluciones concretas al

cliente.

Frases de mostrador que cambian la venta

"Si quieres algo rapido, la pechuga te la preparo en

tiras para sartén.”

"Para horno familiar, los traseros funcionan muy bien

y son mas econémicos."

"Las alitas adobadas son perfectas para el fin de

semana, ¢te pongo una bandeja?"

Cierre del médulo

"Si buscas sabor y jugosidad, mejor contramuslo que

pechuga.”

"Con la carcasa puedes hacer un caldo casero con

sabor de verdad.”

"Si quieres algo tierno y rapido, el solomillo de pollo a

la plancha es lo mejor.”

® El pollo entero es producto. El pollo bien trabajado es surtido, solucién y venta inteligente. La diferencia entre

vender kilos y vender valor estd en cdmo miras lo que tienes delante.

No se trata de complicar el trabajo. Se trata de mirar el mismo producto con otros ojos y ofrecer al cliente lo que

realmente necesita, no solo lo que pide por costumbre.



La carcasa no es basura: cOomo venderla con
valor

Muchos negocios tratan la carcasa como un resto. Mal. La carcasa tiene valor si sabes venderla. La diferencia estd en como
la presentas y qué palabras usas en el mostrador.

No vendas “carcasa” Vende base de caldo, sopa, sabor

La palabra "carcasa’ no vende. Transmite resto, descarte, Las palabras correctas transforman el producto en una
lo que sobra. solucién.

e Carcasa > ) imagen de descarte e Caldo casero - [’g valor culinario

e Precio bajo automatico e Fondo para arroz o guiso > {4 utilidad

e Elcliente no lo ve como producto e Sopa de la abuela - [%4 emocidn y tradicidn

Frases de mostrador que funcionan

"Llévate estas carcasas para hacer un caldo de "Con esto haces un fondo potente para toda la
verdad. Esto te deja una base para sopa, arroz o semana. No lo mires como hueso; miralo como
guiso que no tiene nada que ver con un caldo de sabor.”

brick."

Checklist: cestas aprovechando el pollo?

Pregunta Si No
¢Vendo pollo entero porque conviene o porque siempre se hizo asi? O O
¢Tengo salida real para pechuga, muslos, alas y traseros por separado? 0 0
¢Estoy dando valor a la carcasa? O O
¢Ofrezco packs de caldo, sopa o cocina tradicional? O O
¢Uso marinados o formatos para subir percepcion de valor? 0 0
¢Sé qué formato de pollo deja mas beneficio en mi tienda? 0 0

© Frase clave: El pollo no termina en la pechuga. El beneficio esta en saber venderlo entero... o saber venderlo
mejor por partes.



PRODUCTO TRAMPA 2

Carne picada: vende mucho, pero puede
aplastar el margen

La carne picada es uno de esos productos que parecen sencillos. El cliente la pide, sale rapido, tiene muchos usos. Pero
aqui aparece una trampa grande: si toda la picada se trata igual, todo el valor se aplana. Y cuando el valor se aplana, el

margen también.

En muchas carnicerias, la picada se usa como salida de recortes. Eso puede tener sentido. Pero hay una diferencia enorme
entre aprovechar con criterio y meterlo todo en el mismo saco. La picada no deberia ser el sitio donde muere el recorte.

Deberia ser una linea pensada.

................... Nivel 3

Burger gourmet premium

precio alto con experiencia
mezcla especial para jugosidad en parrilla

Nivel 2

Picada seleccionada

precio medio

con mejor control de grasa y textura
(canelones, lasafia, albdndigas caseras)

........ ® Nivel 1
Picada basica
precio bajo

para cocina diaria (albéndigas,
salsa, macarrones, rellenos

Una carniceria que quiera vender mejor puede separar la picada en tres niveles, cada uno con su cliente, su uso y su

precio. Si todo se llama igual, el cliente no distingue. Y si no distingue, compara por precio. Picada es picada. Hamburguesa

es hamburguesa.



Como vender cada nivel de picada con
intencioén

El mensaje cambia todo. No es lo mismo vender ingrediente que vender resultado. Cuando educas al cliente sobre para
qué sirve cada tipo, puedes defender mejor el precio y construir una linea de mayor valor.

Tipo de picada Cliente que la compra Mensaje comercial en mostrador

Basica Cocina diaria "Esta te va perfecta para salsa, rellenos o albéndigas de
diario."

Seleccionada Busca calidad "Mas cuidada, mejor seleccidn. Ideal si quieres que la

albéndiga o la lasafia te quede mas fina."

Premium / gourmet Busca experiencia "Esta mezcla esta pensada para hamburguesa jugosa. No es

solo carne picada; es para que te quede una burger de

verdad.”

El error habitual La solucién

Cuando todo se llama igual, el cliente no distingue. Y si Nombra cada nivel. Explicalo en una frase. Ponle precio
no distingue, compara por precio. No estas vendiendo distinto. El cliente lo entiende y lo acepta si le das
un producto de mas valor; estas regalando trabajo razones para hacerlo.

extra.

Checklist: sestas trabajando bien la picada?

Pregunta Si No
¢Vendo toda la picada igual? a O
¢Tengo diferentes calidades o usos definidos? O O
¢Sé qué recortes van a picada basica y cuéles a una linea mejor? O O
¢Explico al cliente para qué sirve cada tipo? 0 0
¢Tengo hamburguesa gourmet como experiencia, no solo como picada prensada? O O

¢Estoy cobrando igual productos que no valen igual? O O

© Frase clave: Cuando toda la picada se vende igual, el margen también se aplana.



PRODUCTO TRAMPA 3

Chuletero de cerdo: si solo miras el lomo,
piensas pequeno

El chuletero de cerdo puede ser una gran oportunidad. Pero también puede convertirse en una trampa si solo lo miras
pensando en el lomo. Porque el chuletero no es solo lomo. Tiene aguja, costilla, espinazo, hueso, grasa, carne pegada al

hueso, sabor y tradicion.

/\ El problema: muchas veces se vende lo facil y se desprecia lo que necesita explicacion. Y en carniceria, lo que no

se explica, se atasca.

El lomo se vende solo. El cliente lo entiende. Filetes de lomo, lomo adobado, lomo fresco, libritos, cinta, plancha. Pero si
toda la rentabilidad del chuletero depende del lomo, estas pensando corto. Durante anos, la carne con hueso se entendia.
La gente sabia hacer guisos, caldos, sabia comer con las manos. Pero muchos clientes nuevos han perdido esa cultura. Y

aqui entra el carnicero.

3 formas de vender espinazo de cerdo sin regalarlo

Espinazo para guiso
tradicional

No vendas "huesos". Vende guiso.
Vende cuchara. Vende sabor de
casa. 'Esto para un guiso con
patatas o legumbres te deja un
sabor brutal. No es carne para
correr; es carne para cocinar como
antes."Funciona con patatas,
garbanzos, lentejas, alubias, arroz
caldoso.

2

Espinazo adobado al horno

El espinazo adobado se vende
como experiencia sencillay
sabrosa. “Te lo adobo, lo metes al
horno despacio con patatas y
veras cémo la carne pegada al
hueso queda deliciosa."|deas:
adobo con pimentén, ajo, vino
blanco, especias, estilo barbacoa.

Checklist: sestas vendiendo bien la carne con hueso?

Pregunta

¢Estoy vendiendo bien la carne con hueso?

¢Explico usos del espinazo o solo lo ofrezco como "hueso™?

¢Tengo recetas sencillas para dar al cliente?

¢Adobo o preparo algunas piezas para facilitar la venta?

¢Estoy dejando que el lomo cargue con todo el chuletero?

¢Organizo la exposicion para que todas las referencias tengan salida?

3

Espinazo para comer con
los dedos

Vendes una forma de comer.
Vendes disfrute rastico. "Esto no es
para comer fino. Esto es para
disfrutar con los dedos. La carne
pegada al hueso tiene un sabor
que no tiene el filete limpio.”
También valido para coccion lenta
y pulled pork casero.

Si No
a a
a a
a a
a a
a a
a a

© Frase clave: El chuletero no se gana solo con el lomo. Se gana cuando sabes vender también lo que muchos

dejan olvidado.



PRODUCTO TRAMPA 4

Filetes de ternera vendidos todos igual: no es
lo mismo una cadera que una contra

Esta es una trampa muy seria. Y pasa mucho. El cliente pide "filetes de ternera” y en muchos mostradores todo entra en el
mismo saco. Filete es filete. Pero no. No es lo mismo una cadera que una contra. No es lo mismo una tapa que una aguja.
No es lo mismo una babilla que un redondo. Y cuando todo se vende como “filete de ternera’, pierdes una oportunidad
enorme de defender valor.

/N Frase dura: vender todo como filete es comodo, pero puede estar matando valor. No siempre margen inmediato.
Valor. Y cuando matas valor, tarde o temprano el margen sufre.

Pieza Percepcidon habitual Como conviene explicarla

Cadera Mas tierna y noble Filete fino para plancha, buena terneza, producto premium
Babilla Versatil Filetes, plancha, empanar, uso familiar muy polivalente
Tapa Muy comercial Filete, milanesa, rebozado, nifos

Contra Mas seca Mejor para empanar, guisar fino o preparar con salsa
Redondo Limpio, menos jugoso Asado, mechado, loncheado para platos preparados
Aguja Jugosa y sabrosa Filete con sabor, guiso, plancha con caracter

Llana Interesante, menos conocida Limpia, con usos concretos si se explica bien

Pez Pieza agradecida Asados pequenos, filetes cuidados, cocina lenta

No hace falta que el cliente aprenda anatomia. Pero si necesita entender el resultado. La pregunta que cambia la venta:

"¢Para qué los quieres?” Esa pregunta cambia el juego. Porque no vendes una pieza. Vendes adecuacion.



La frase que cambia la venta: "¢Para qué los
quieres?”

Cuando un cliente pide filetes, no respondas solo "¢Cuantos?". Pregunta para qué los quiere. Eso te permite orientar la
venta hacia la pieza adecuada, defender precios distintos y evitar que la cadera se venda como si fuera una contra.

Cliente: "Quiero filetes." Cliente: "Para los ninos." Cliente: "Para hacer con
Carnicero: ";Para plancha rapida o Carnicero: "Entonces te doy una salsa.’

para empanar?” Segln la pieza mas tierna y fina, que no se Carnicero: "Para eso no necesitas
respuesta, orientas a la pieza te quede seca. La cadera va la pieza mas cara. Te doy una que
correcta con el argumento perfecta para eso.” con salsa queda perfecta y sale
adecuado. mejor de precio.”

Checklist: cestas diferenciando bien los filetes?

Pregunta Si No
¢Vendo todos los filetes de ternera como si fueran iguales? O a
¢Pregunto al cliente para qué los quiere? 0 0
¢Diferencio piezas por uso y resultado? O O
¢Estoy regalando piezas mejores por no explicarlas? O O
¢Tengo precios o argumentos diferentes segln pieza? O O
¢El equipo sabe explicar la diferencia entre cadera y contra? 0 O

© Frase clave: No puedes vender una cadera como si fuera una contra. Si todo se llama "filete", el cliente no
entiende la diferencia y tu pierdes la oportunidad de defender el valor.



PRODUCTO TRAMPA 5

Elaborados gourmet: si no tienen proposito,
son trabajo extra

Los elaborados gourmet pueden ser una joya. Pueden diferenciarte, subir ticket, atraer clientes, vender experiencia, dar
salida inteligente a piezas y hacer que tu carniceria parezca mas moderna y especial. Pero también pueden ser una
trampa. Porque un elaborado sin propésito es solo trabajo extra. Y el trabajo extra, si no deja beneficio, es decoracion

cara.

Hay carnicerias que ven una moda vy la copian. Croissants carnicos, donuts, crujientes, rellenos, pasteles, envoltinis,
pimientos rellenos, filetes marinados. Todo eso puede funcionar. Pero no por existir. Funciona si tiene intencién. Cada

elaborado debe responder una pregunta: ;Para qué existe este producto en mi mostrador?

Los 5 propositos de un elaborado rentable

il @)

Subir ticket

Bandejas especiales, packs

gourmet. El cliente gasta més sin

Diferenciarte

Donuts carnicos, croissants,

envoltinis. Nadie mas lo tiene. TG

Resolver una comida

Pimientos rellenos, pastel de

carne. El cliente se lleva la

-

sentir que lo estéas forzando. si. solucién, no solo el ingrediente.

+++ é%}

Vender experiencia Aprovechar con inteligencia

Crujientes, marinados, sabores especiales. Convierte Rellenos, elaborados con piezas bien elegidas.

una cena ordinaria en algo memorable. Convierte merma potencial en margen real.

()’ Un elaborado debe tener: nombre claro, precio defendible, uso facil, explicacién breve, margen pensado, rotacion
controlada, presentacidn atractiva y motivo comercial. Si falla todo eso, puede venderse mucho un dia y dar
problemas al siguiente.

Checklist: ¢tus elaborados tienen propoésito?

Pregunta Si No
¢Cada elaborado tiene un propdsito claro? O 0
¢El equipo sabe explicarlo en una frase? 0 0
¢Sé qué elaborados suben ticket y cuales solo ocupan espacio? i O
¢Tengo productos de impacto, pero también de rotacién? O a
¢Vendo experiencia o solo mezclas de carne? 0 0
¢Estoy elaborando con intencién o por moda? i O

© Frase clave: Un elaborado sin propésito es trabajo extra. Un elaborado con intencién es una herramienta

comercial.



TABLA RESUMEN

Vende mucho - Parece rentable - Problema
oculto - CoOmo trabajarlo mejor

Esta tabla resume los cinco productos trampa analizados en este ebook, su apariencia de rentabilidad, el problema que
esconden v la solucién practica para cada uno. Usala como referencia rapida en tu carniceria.

Producto

Pollo entero

Pechuga de pollo

Alas

Carcasa

Carne picada

basica

Burger gourmet

Producto

Lomo de cerdo

Espinazo

Filetes de ternera

Cadera

Contra

Elaborados

gourmet

Por qué parece buen

negocio

Rota rapido, el cliente lo

pide

Mucha demanda

Producto popular

Muchos la ven como

resto

Sale mucho

Alta percepcion

Por qué parece buen

negocio

Facil de vender

Muchos no lo piden

Producto clasico

Buena pieza

Tiene salida

Llaman la atencién

Problema oculto

Puede dejar menos valor que el
despiece

Competencia fuerte, precio

sensible

Se puede vender barata sin

diferenciar

Se regala valor culinario

Aplana margen si todo se vende
igual

Sin explicacién, parece picada
cara

Problema oculto

Carga con todo el chuletero

Falta educacion del cliente

Piezas diferentes bajo un mismo

nombre

Se vende como filete genérico

Decepciona si se vende como

tierna

Trabajo extra sin beneficio claro

Como trabajarlo mejor

Despiezar cuando haya
salida; vender entero cuando

convenga

Filetear, marinar, tiras, vender

por uso

Adobadas, barbacoa, packs

aperitivo

Vender como base de caldo,
sopa o fondo

Separar basica, seleccionada

y premium
Vender experiencia, mezcla,

jugosidad y uso

Coémo trabajarlo mejor

Trabajar también aguja,

costilla y espinazo

Recetas: guiso, horno, dedos,

coccion lenta

Vender por uso: plancha,
empanar, salsa, ninos

Defender ternura y valor
explicitamente

Orientar a empanar, salsa o

uso adecuado

Crear producto con
propdsito, nombre y

explicacion



MINI TEST

cEstas vendiendo mucho producto que deja
poco?

Marca lo que reconoces en tu carniceria. Sé honesto. Este test no es para juzgar, sino para identificar donde estéan las
oportunidades de mejora que quizas llevan tiempo ahi sin que las hayas visto.

Pregunta Si No

¢Hay productos que vendes mucho pero no sabes si dejan buen beneficio? 0 0

¢Vendes pollo entero sin revisar si el despiece podria darte mas valor? O O

¢Vendes toda la carne picada igual? O O

¢Te cuesta vender carcasas, espinazo o huesos con valor? O O

¢Vendes muchos filetes de ternera sin diferenciar bien la pieza? O O

¢Haces elaborados porque se ven bien, pero sin propésito claro? 0 0

¢Tienes productos que llenan caja pero te hacen trabajar demasiado? i O

¢Tu cliente compra siempre lo mismo porque nadie le ofrece otra opcion? O O

0O-2 respuestas "Si" 3-5 respuestas "Si" 6-8 respuestas "Si"

Tienes una base bastante Hay oportunidad clara de mejora. Cuidado. Puedes estar trabajando
controlada. Aun asi, revisa si estas Tu carniceria probablemente mucho para productos que no
aprovechando bien los productos vende productos que podrian estan dando todo el beneficio que
de alta rotacién. Muchas veces el dejar mas si se trabajaran mejor: deberian. No significa que estén
margen oculto aparece afinando por despiece, explicacion, mal. Significa que necesitan
detalles pequenos. presentacion, diferenciacion o estrategia.

fECEEL



Antes de empujar un producto, hazte estas 5
preguntas

Estas cinco preguntas son el filtro que separa al carnicero que vende de manera reactiva del carnicero que dirige su
producto con criterio. Aplicalas a cualquier producto de tu mostrador, especialmente a los que mas rotan.

1 <¢Se vende mucho porque es bueno para el negocio o solo porque es facil de pedir?

Hay productos que salen porque el cliente los conoce. Pero eso no significa que sean los mejores para empujar
siempre. La familiaridad del cliente no es sinédnimo de rentabilidad para ti.

2 (¢Estoy vendiendo una pieza o estoy vendiendo una solucion?

"Filete" es una pieza. "Filete tierno para nifios” es una solucion. "Carcasa’ es una pieza. '‘Base para caldo casero’ es

una solucién. La solucién se defiende mejor. La solucidn tiene méas valor percibido.

3 (¢Estoy regalando valor por no explicarlo?

Muchisimas piezas valen mas cuando se entienden mejor. El problema no es el producto. Es la falta de explicacion.
Una frase en el mostrador puede cambiar la percepcidn del cliente en segundos.

4 (¢Estoy usando el mostrador para educar al cliente?

El cliente compra lo que entiende. Si no entiende el espinazo, no lo pide. Si no entiende la diferencia entre cadera y
contra, compara por precio. Si no entiende una burger gourmet, la ve como picada cara.

5 ¢Este producto me ayuda a ganar o solo me ayuda a mover caja?

Esta es la pregunta mas importante. Porque mover caja puede engafiar. Ganar es otra cosa. Un negocio puede tener
caja llena y beneficio corto al mismo tiempo. No los confundas.



CIERRE

No mires solo lo que mas sale. Mira lo que mas
te conviene vender.

En carniceria, los productos que mas se venden suelen llevarse toda la atencién. El pollo entero. La carne picada. Los
filetes. El lomo. Los elaborados vistosos. Pero vender mucho no siempre significa ganar bien. A veces el beneficio esta

escondido en trabajar mejor lo que ya tienes.

En despiezar con intencion En separar calidades

No vender el pollo entero por costumbre cuando el No llamar "picada” a todo. Diferenciar basica,

despiece puede crear mas valor para el cliente y para seleccionada y premium. Dejar que cada nivel tenga su
ti. cliente, su precio y su argumento.

En educar al cliente En elaborar con propésito

Vender la carcasa como caldo. Explicar el espinazo No hacer elaborados solo porque quedan bonitos.
como guiso, horno o placer de comer con los dedos. Cada producto en el mostrador debe tener un papel:
No vender una cadera como si fuera una contra. atraer, rotar, subir ticket, diferenciar o dejar margen.

La carniceria rentable no es la que mas llena el mostrador. Es la que entiende qué papel juega cada producto. El oficio
no consiste solo en cortar. También consiste en saber darle valor a cada parte. Porque muchas veces el beneficio no
esta en vender mas. Esta en dejar de vender mal lo que ya vendes mucho.



PLAN DE ACCION

Tu revision para esta misma semana

No lo dejes en una reflexion. Si este ebook te ha hecho mirar tus productos de otra manera, actla ahora. Empieza por tres
productos. Solo tres. Miralos con otros ojos y hazte la pregunta méas importante: sEste producto llena la caja o también

deja beneficio? Ahi empieza el cambio.

Analizar

Elegir 3

Definir mejora

Aplicar y medir

Plantilla de revisidon semanal

Producto que vendo ¢Me deja buen ¢Podria venderlo mejor? Primera accion concreta
mucho beneficio?

_______________ Si/No/Nolo sé Si/ No e
_______________ Si/No /Nolo sé Si/ No o
_______________ Si/No/Nolo sé Si/ No

@ Instrucciones de uso: Rellena esta tabla con los tres productos que mas te han hecho pensar al leer este ebook.
Sé honesto en la columna del beneficio. Y en la Gltima columna, escribe una accidn pequefa y concreta que
puedas hacer en los proximos 7 dias. No necesitas cambiarlo todo. Solo empezar.

O1 02 03
Esta semana Este mes Este trimestre
Elige 3 productos y analizalos con las Aplica un cambio en la presentacion, Revisa toda la linea de productos con la

preguntas de este ebook precio o argumento de al menos uno mirada del margen, no solo del volumen



El carnicero que dirige producto gana mas que
el que solo despacha

Vender mejor empieza por mirar
diferente.

Has leido este ebook porque algo en ti reconocia que puede que haya productos en tu mostrador que no estan dando
todo lo que deberian. Eso no es un fracaso. Es el punto de partida de cualquier mejora real.

La carniceria rentable del futuro no sera la méas barata. No sera la que mas llene el mostrador. Seréa la que mejor entienda
cada producto: su papel, su valor, su cliente y su momento. La que eduque en lugar de solo despachar. La que explique en

lugar de solo cortar. La que diferencie en lugar de solo vender.

Atrae Rota Deja margen

¢Qué producto hace entrar al ¢Qué producto mantiene el flujo? ¢Qué producto es el mas
cliente? rentable?

Educa Diferencia

¢Qué producto ensefa al cliente? ¢Qué producto te hace Unico?

Miguel Mascarenhas
Asesoria Carnica Profesional

Gestion, rentabilidad y formacidon para carnicerias que quieren dejar de vender a ciegas.



