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Alternativas de comercializacion de carnes en Uruguay.

A-Definicién del mercado carnico

Agradezco el reconocimiento de los organizadores ¢l LATU e INIA
por estar en este panel junto al represente de la Unién de
Vendedores de Carne y al representante de los Supermercados

El disertante de las Unién de Vendedores de Carne y los
Supermercados, apunta a negocios muy masivos y de grandes
volumenes.

DELTA S.A. (El Novillo Alegre) a la inversa apuntan a un
segmento especificos; asi que voy a hablar de lo que hacemos.



e Composicién de la demanda

La demanda se compone de aquellos que compran precios o calidad
de productos.

Nosotros decidimos volcarnos a la calidad (por supuesto que con el
menor precio posible) .

Una pequefia anécdota para compartir : un obrero de la construccion
que compra falda muchas veces con una diferencia muy pequefia
puede acceder al asado. La relacion carne, grasa , hueso es mucho
mas barato en el asado que en la falda. El resultado es que no
siempre lo mas barato es lo mas econémico.




¢ Estructura de la oferta

Hoy tenemos tres sistemas de venta muy diferenciados.
Por un lado los supermercados con sus carnicerias convencionales y
su autoservicio y por otro las carnicerias con todas las
modificaciones que han hecho recientemente.
Nosotros en El Novillo Alegre desarrollamos otro sistema,
apuntamos a incorporar tanto valor agregado al producto como nos
se a posible, asi como servicio, atencion personalizada., envase ,
informacion, asesoramiento, etc..Esto permite la fidelidad y
confianza del consumidor.

Se ha dado tanto que en Montevideo ,el
40 % de nuestra ventas se realizan en forma telefonica.
Quiere decir que la confianza del cliente es tal que ya conoce la
calidad que va a recibir.
Ud. cuanto mas estaria dispuesto a pagar por un producto de la
calidad que quiere?
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e Definicién del producto

Desde nuestro punto de vista hemos percibido una evolucién de la
forma de comprar la carne.

Hoy vemos un mercado interno que quiere comer cada vez mejor.
Debemos hacer una mencion especial a la agresion que sufrio el
producto carne en el tema grasas saturadas, colesterol, dafio a la
salud. etc.

Es importante recalcar que la carne es un alimento sano y necesario.
Légicamente, todo exceso o0 una alimentacion no balanceada son
perjudiciales.

Hoy el consumidor quiere carne tierna, sabrosa y magra. No quiere
grasa.

Sobretodo la mujer tiene una mayor preocupacion por el tema de la
grasa.

Mi esposa no me deja comer el asado gordo , aunque a mi me gusta.

Pero repito, nuestro “Rey” el consumidor nos pide TIERNO,
SABROSO Y MAGRO




DELTA S.A.

e Posicionamiento.

Quiero aclararles que Delta S.A. es mucho mas que EIN.A..
Delta S.A. ha encarado otra serie de negocios que tiene que ver con
la carne , pero no bajo la marca “El Novillo Alegre”

Ahora hablando de El Novillo Alegre me gustaria definir nuestro
posicionamiento:

Definamos que es posicionamiento.

Para los especialistas de Marketing el espacio que ocupa una marca
en la mente de un consumidor.

Nosotros decidimos ser sinénimos de calidad.

Si Ud. le pregunta a Dofia Maria cliente del N.A. que somos , le dira
que una carniceria que vende excelentes productos.

Nosotros apuntamos a la excelencia y a la diferenciacion , como dice
Al Ries , nosotros nos enfocamos a un segmento especifico del
mercado .Queremos ser reconocidos por vender Ginicamente carne

la mejorjj;



e Estructura del negocio
Tenemos una integracion horizontal en la cadena productiva,
comprando el ganado en pie, faenando, transportando y vendiendo
hasta el consumidor final.
Nosotros vendemos algun producto a precios competitivos,
conservando el concepto de diferenciacidn por calidad ,y vendemos
otros productos con margenes mayores que la oferta en general.
Logicamente estos productos se destacan por su calidad.




e Segmentacion diferenciacion y servicio.

¢ Que nos diferencia ; Nosotros buscamos dar el mejor servicio, para
esto a pesar de ser una empresa pequeiia, tenemos un responsable en
el area de recursos humanos, desarrollamos permanentemente
programas de capacitacion de personal, no solo en productos, sino
en diferentes técnica s de atencidn al publico.

Permanentemente estamos haciendo encuesta con nuestros clientes,
para mejorar la calidad de nuestros servicios. Hemos realizados
investigaciones de mercado, para cuidar de nuestra marca, he
inclusive decidir estrategias de expansion y crecimiento.

Todo esto basado en el analisis del segmento que ocupamos.

Aln nos da grandes posibilidades de desarrollo y crecimiento.




¢ Portafolios del negocio

Nosotros tenemos boca de venta en Montevideo, Punta del Este y
Buenos Aires.

Nuestra politica de expansién ha disefiado una politica de
crecimiento gradual y sostenida. Hoy las bocas de venta estan muy
bien consolidadas, orientadas a aumentar el numero de clientes.
No obstante hemos detectado conos de sombra en el mercado que
nos permitiran la apertura de nuevas bocas.




