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JAMONES DE PRIMERA, SOCIEDAD LIMITADA®

jSi no le viene bien consumir su jamon cuando esté curado, se lo
compraremos de nuevo un 10% mds caro del precio al que usted lo pago!.

Esta frase aparecia destacada en los folletos de Jamones de Primera, S.L., una
empresa dedicada a la curacion de jamones de cerdo ibérico vendidos en sangre a
consumidores potenciales que por afioranza de tiempos pasados, por su identificacion con lo
rural o por su predileccion por productos naturales de alta calidad, quisieran ser propietarios
de sus propios productos de cerdo ibérico y controlar su proceso natural de curacidn.

La idea de Jamones de Primera, S.L. era ofrecer una bonita oportunidad de compra
y/o de inversién, con un notable potencial de ganancia sobre el capital invertido. La
empresa vendia jamones en sangre de cerdo ibérico puro, con carta de dominacién de
origen, al precio de 2.600 pesetas el kilo para entregarlos al cliente una vez curados,
garantizando una altisima calidad en la materia prima y un proceso de produccion artesanal.

La garantia ofrecida por Jamones de Primera, S.L. era bastante sencilla: Adquirir de
nuevo cualquier pieza de “Jamones de Primera” un 10% ma4s caro de su precio original, una
vez transcurridos el afio y medio maximo de proceso de curacidn.

Otra de las posibilidades ofrecidas era la percepcién del 100 % del valor de compra
devolviendo el jamén después de once meses de curacion y antes de llegar al afio y medio.

Si el jamdn se picaba en el proceso de secado, al cliente se le ofrecia un jamén
similar en buen estado o el pago del importe satisfecho.

Los jamones se contrataban s6lo en las instalaciones del secadero de Jamones de
Primera, S.L. o por teléfono desde la oficina de la empresa.
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Cuando un cliente manifestaba su interés o se ponia en contacto con Jamones de
Primera, S.L., la compafiia, en funcién de la existencia de jamones frescos, trataba de
cerrar la operacién con la firma de un contrato formal, la eleccion, identificacién y
numeracion del jamén y el cobro correspondiente. En el caso de falta de existencias, el
cliente podia firmar un contrato dejando a la empresa la seleccion del producto concreto y
su numeracién, o bien firmar una solicitud con un depésito de 500 pesetas; la solicitud
normalmente se transformaba en un contrato el dia acordado de la semana siguiente y el
cliente perdia su “fianza” si no se firmaba el contrato.

Al cliente que quisiera, se le facilitaba el contacto con una entidad financiera, que
pagando a Jamones de Primera el importe integro mas una comisién del 2%, cobraba al
cliente doce mensualidades iguales a razén de 917 pesetas por cada 10.000 pesetas de
compra; es decir, 2.742 pesetas mensuales por jamdn contratado.

En el momento en que se firmaba un contrato, el intermediario caso de existir,
recibia una comisién prometida de 500 pesetas por cliente.

La Empresa

Jamones de Primera, S.L. fue fundada a finales de 1.999 por su actual propietario y
accionista mayoritario Alberto Moreno para poder continuar la tradicion familiar,
transmitida de generacién en generacidn, de trabajar como profesional libre en la
elaboracion de jamones de cerdo ibérico de bellota en casas particulares.

La empresa se constituyé con un capital social de 30 millones de pesetas totalmente
desembolsado.

Como las matanzas en casas particulares se estaban terminando por diversas
causas, se le ocurri6 que quizas fuese buena idea facilitarle las piezas a sus antiguos clientes
y proporcionarles un sitio “seguro” donde curarlos.

Para eso adquirid, en la subasta por quiebra de una empresa del sector, un secadero
tradicional que con algunas reparaciones estuvo listo para entrar en funcionamiento en enero
de 2.000 con una capacidad de 10.000 jamones.

La inversi6n total ascendi6 a 50 millones de pesetas de los cuales se aplazaron 25
Millones para pagar a primeros de 2.002.

Alberto pensaba que las instalaciones estarian en funcionamiento al menos 10 afios,
sin necesidad de nuevas inversiones.
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El producto

Jamones de Primera, S.L. s6lo compraba jamones de cerdo ibérico de bellota con
denominacién de origen, en mataderos concertados y de gran confianza.

Para asegurarse una materia prima de la mejor calidad y garantia, cada lunes daba
a sus proveedores una prevision semanal de pedidos que recogia en los mataderos una vez
verificada la calidad y la documentacion correspondiente.

Las compras se hacian exclusivamente en los meses de enero y febrero de cada
afo.

La intencién era contratar con el cliente, marcar y numerar los jamones antes de
que estos entrasen en sal. En algunos casos se contrataban después del salado y antes de
entrar en secadero.

Pensando que el caso de recompra de jamones por la empresa era poco previsible,
Jamones de Primera curaba a su nombre un 2,5 % de piezas para cubrir posibles pérdidas
por deterioro de jamones en curacién y para degustaciones.

Aunque habia recibido ofertas para curar jamones de particulares y de otras
empresas, decidi6 no admitir, en ningin caso, materia prima de terceros porque eso podria
cambiar la naturaleza del negocio y le impediria dar el nivel de calidad y las garantias
previstas.

El cliente

El cliente objetivo de la empresa podia dividirse en tres colectivos claramente
diferenciados:

1. Familias rurales o de origen rural, orgullosas de sus raices y amantes de “las
practicas de toda la vida”. Familias que en el pasado habian hecho en casa la
matanza del cerdo elaborando y curando sus productos y que las circunstancias
actuales (consumo selectivo de los articulos, mayor control sanitario de estas
practicas, escasez de matanceros y personal de ayuda en el proceso, pérdida del
“oficio familiar” en la cura, conservacién y consumo de los productos, reforma y
modernizacion de las casas ....etc.) les hacian ademés de incomoda, poco rentable e
incluso imposible mantener esa tradicién, pero no querian perder del todo su sentido
de autoproduccidn de las piezas més nobles y de més larga curacion.

La captaciéon de estos clientes se sustentaria inicialmente en los amigos y conocidos
del pueblo y pueblos de alrededor. Luego se esperaba que el motor comercial fuese
el “boca a boca”, soportado por la calidad de los productos, €l trato personalizado,





