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¿De dónde
partimos?

¿Dónde
estamos?

¿Hacia
dónde nos  
dirigimos?



Hace 10 años éramos vista como una carne
anticuada y con un consumo en descenso.

Por lo que nos propusimos: 

Reposicionarla para aumentar su valor
percibido

Modernizar el producto alineándolo a
las necesidades del nuevo consumidor 
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Percepción de
CALIDAD / SABOR

Percepción de
SOSTENIBLECorral

Hoy somos percibida como la carne: más sostenible, más natural y sabrosa



¿Dónde estamos?

Sin embargo, el consumo sigue descendiendo; y no es un problema de posicionamiento sino de
producto, que no se percibe como fácil ni rápido de preparar.
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Percepción de
CALIDAD / SABOR

¿Hacia dónde nos dirigimos?

Si queremos aumentar el consumo, será imprescindible ofrecer y ser percibidos como un producto
más fácil y rápido de preparar, alineado con las necesidades del consumidor actual.

Fácil y Rápido



¿Cómo podemos
modernizar el producto,

adaptándolo al
consumidor actual, y

lograr que aumente su
demanda?

¿Hacia dónde nos dirigimos?



ROMPER EL “CÍRCULO
VICIOSO” 

es el gran RETO del
sector

¿Hacia dónde nos dirigimos?



Romper el ‘círculo vicioso’

¿Hacia dónde nos dirigimos?

EL CONSUMIDOR
NO PIDE LOS

NUEVOS CORTES

EL DISTRIBUIDOR
NO LOS REFERENCIA

EL PRODUCTOR NO
LOS OFRECE



Cómo rompemos el círculo: 

¿Hacia dónde nos dirigimos?

Producto:

Foco en pocas referencias consensuadas por el sector: 

Fáciles y más económicos: Filete (falda/pierna; paquito)

Premium: Chuletas, French Rack, Tomahauk

Comunicación:

Plan de comunicación basado en 4 pilares de acción:

Campaña masiva con Chefs Mediáticosi.
Promoción en el Punto de Ventaii.
Restauración: El Desafío del Corderoiii.
 Comunicación internaiv.
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CAMPAÑA MASIVA CHEFS MEDIÁTICOS



CAMPAÑA MASIVA CHEFS MEDIÁTICOS
PRIMERA OLEADA
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SEGUNDA OLEADA
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1º
Cortes actuales;

"todo el cordero"
(Pre-Navidad)

2º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos' +

premium
(Primavera )

3º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos' +

premium
(Pre-Navidad)

4º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos'
+ premium
(Primavera)

5º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos' +

cortes premium
(Pre-Navidad)

6º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos'

7º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos' +

cortes premium

8º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos'

9º
Nuevos cortes

fáciles y
'económicos' +

cortes premium

Refuerzo del posicionamiento "Natural, sotenible y sabrosa"

Ventas

Resumen estratégico

CAMPAÑA MASIVA CHEFS MEDIÁTICOS
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Promoción en el punto de venta: Material PLV

La promoción en el punto de venta será clave para aportar la visibiliad al producto en el punto de venta y
desmarcarse de las demás carnes en el momento de decisión de compra.
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Efecto espejo

Cocineros TOP

Segmento Alto

Segmento Medio-alto

Se realiza la primera contratación de 5 chefs  
y se organiza un evento de presentación

Retan a 10 cocineros cada unoO
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HORECA: "EL DESAFÍO DEL CORDERO"

A través de la contratación de cocineros top de España, con prioridad en aquellos con Estrella Verde
Michelín, se creará un reto en el que desafíen de forma progresiva multitud de chefs para implementar de
forma orgánica (efecto espejo) el producto en la restauración.







¡GRACIAS! 


