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• Más de 30 años en la fabricación y
distribución “moderna” (6+26+4).

• Logística, ventas, compras, procesos…
• Experiencia en España y fuera de

España como fabricante y distribuidor.
¿Qué no soy?
• Nutricionista.
• Especialista en cría de animales.
• Biólogo, veterinario, químico...
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“Nada es verdad ni es mentira, 
todo es según el cristal de color 
con que se mira”. 

Ramón de Campoamor.
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1. Premisas y paradigmas.

Cristal de distribuidor. Visto, durante más
de 30 años en el sector.
Os voy a dejar preguntas y conclusiones
que nos sirvan para pensar.
Me mojaré y os diré mi opinión, vale un
voto.
No tengo por qué tener razón.



2. Breve repaso sobre cómo la evoluciona la venta 
carne dentro de la distribución.



3. ¿Quién habla bien de la carne?



3. ¿Quién habla bien de la carne?

¿Qué grandes noticias de la carne 
sorprende al cliente?



3. ¿Quién habla bien de la carne?

Para que nadie se sienta identificado.
¿Qué pasó con los pepinos con E.coli?

¿Cuántos clientes 
perdemos con cada una de 

las noticias de la carne?



3. ¿Quién habla bien de la carne?

Conclusión:
No news = Good news
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3. ¿Quién habla bien de la carne?

¿Habla alguien bien de 
la carne?



¿Qué necesidad cubren los productos 
avícolas?

4. ¿Qué necesidad cubre la carne avícola y cómo 
satisfacen, esa necesidad, nuestros clientes?



Productos cárnicos. €/kg. 2016.
Carne fresca total. 6,40
Pollo. 4
Vacuno. 9,20
Cerdo. 5,70
Ovino/Caprino. 10,50
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¿Con qué, otras cosas, los clientes se 
llenan el estómago?
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Tienes un bar, y en la plaza, te montan 
una fuente,
¿es competencia?
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Todos lo que llena el estómago, son 
competencia…

¿Somos la mejor opción?

4. ¿Qué necesidad cubre la carne avícola y cómo 
satisfacen, esa necesidad, nuestros clientes?



¿Qué pasa con los productos cuando 
empiezan a dejarse de vender?

4. ¿Qué necesidad cubre la carne avícola y cómo 
satisfacen, esa necesidad, nuestros clientes?



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

¿Cómo son los clientes?



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

¿Cómo evolucionan las 
cocinas?



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

¿Cada vez cocinamos menos?



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

¿Por qué grandes 
distribuidores, en todo el 

mundo, están abriendo tiendas 
pequeñas de proximidad?



5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

El nuevo ser humano.

¿Cómo evoluciona nuestra 
percepción de los animales?

¿Y si mañana empiezan a 
difundir fotos de estas?
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5. ¿Cómo evolucionan nuestros clientes? 

¿Nosotros, evolucionamos con la misma 
velocidad?



6. ¿Qué innovaciones exitosas estamos haciendo, en 
los últimos años, desde el punto de vista del cliente?



¿Qué tienen todos en común? 
1) Están buenos, no los haríamos mejor.
2) Son fáciles de preparar.
3) Me dejas dar el último toque personal.
4) Precio razonable.
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Cosas que no funcionan bien.
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¿Qué tienen en común?
1) No están tan buenos como el que 
sustituye.
2) ¿Fáciles de preparar?
3) A veces no me dejas opción a dar el 
último toque personal.
4) Caros.

6. ¿Qué innovaciones exitosas estamos haciendo, en 
los últimos años, desde el punto de vista del cliente?



7. ¿Qué cosas interesantes hacen algunos 
especialistas?

¿Dónde está el animal?



7. ¿Qué cosas interesantes hacen algunos 
especialistas?

¿Compran animal o solución?



8. Mitos y leyendas.

Vamos a dejar de comer carne.
No

El cliente ha cambiado.
Sí

Lo hacemos cada vez mejor.
Sí

Los productos avícolas tienen mejor imagen/precio.
Sí

Podemos estar tranquilos.
“En el reino de los ciegos….



4 conclusiones hasta ahora:
1) Tenemos nuevos clientes que no se

parecen a los de siempre.
2) La cocina ha pasado a mejor vida.
3) Los nuevos clientes no compran

animales, compran soluciones.
4) Los nuevos clientes aprecian mucho

los animales.





9. ¿Cómo nos afectan los nuevos distribuidores? 

Velocidad y fuerza.



9. ¿Cómo nos afectan los nuevos distribuidores? 

• En el año 2010 las ventas mundiales por internet fueron 50
MM$, en 2015, 500 MM$.

• España, tiene más de 20 millones de compradores on line. A
falta que empiecen a comprar, los que han nacido con el
móvil.

• Cierre de: librerías, agencias de viajes, oficinas bancarias,
tiendas de ropa, concesionarios de coches. Todos decían
“eso a nosotros no nos pasará”. Hasta hace poco lo decía
la distribución.

• Compramos ropa, coches, viviendas, etc. por internet.
• Alibabá anuncia en 2016 que supera en ventas a WalMart.
• Amazón ya vende productos frescos.
• El Corte Inglés empezó a luchar contra el tsunami con

entregas inmediatas. El resto le están siguiendo.



La distribución “tradicional”:
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Distribución TradicionalDistribución ModernaDistribución Tradicional
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9. ¿Cómo nos afectan los nuevos distribuidores? 

¿Qué está yendo más veloz, 
el producto o la forma de 
distribuirlo?



9. ¿Cómo nos afectan los nuevos distribuidores? 



¿Y si sacan carne o pescado sin 
necesidad de frío?

9. ¿Cómo nos afectan los nuevos distribuidores? 



10. ¿Hacía dónde deberíamos ir?

• Vender una solución, buena y fácil, no
productos.

• Imaginar una casa sin cocina. ¿qué
venderíamos aquí?

• Vender la solución con posibilidad de
personalizar.

• Que sea transportable, en servicio a
domicilio, garantizando la cadena de frío.

• El cliente que active la necesidad de frío.



11. Conclusiones.

1. Lo estamos haciendo cada vez mejor,
calidad, eficiencia, precio, bienestar
animal.

2. Tenemos 2 grandes retos/oportunidades
muy claros:

Nuevos tipos de clientes.
Nueva forma de distribuir los productos.

3. No hay un Big bang, el agua se nos
calienta como a la rana.
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