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| afo 2024 resultd
desafiante para los
tenderos en Ecuador.
Problemas como la
inseguridad, los apagones y
la creciente competencia
pusieron a prueba a las tien-
das de barrio. Sin embargo,
el sector demostro resilien-
cia al adaptarse a un entor-
no cambiante y lleno de in-
certidumbres.

Segun Guido Varela, presi-
dente de la Asociacién Red
Ecuatoriana de Tenderos
(RET), el desempeiio del gre-
mio reflejé su capacidad pa-
ra enfrentar retos, aunque
areas como la digitalizaciony
el acceso al financiamiento
contindan siendo prioritarias.

El corazén del barrio

En Ecuador, las tiendas de
barrio representan entre el 65
%y el 70 % del mercado de
consumo masivo, segun da-
tos proporcionados por la
RET. Con mas de 120,000
puntos de venta, este modelo
de negocio no solo genera
empleo, sino que también for-
talece las comunidades a las
gue atiende. Sin embargo,
factores externos como la
irrupciéon de cadenas de des-
cuento y la situacion econo-
mica limitaron el crecimiento
esperado durante el afio.

La incorporacién de herra-
mientas tecnologicas ha re-
sultado fundamental para la
modernizacion del sector. La
adopcién de sistemas de pa-
go electronico y la gestién di-
gital de inventarios permitio a
muchos tenderos mejorar su
competitividad. A pesar de
estos avances, Varela desta-
c6 que “es necesario que mas
tiendas se modernicen para
garantizar su sostenibilidad
en un mercado que exige ca-
da vez mds adaptacion”.

Las lluvias

La época invernal en Ecua-
dor presenta un desafio adi-
cional para los tenderos. Las
lluvias intensas y las condicio-
nes climaticas adversas difi-
cultan la logistica de abasteci-
miento y reducen la afluencia
de clientes en ciertas zonas.
Ante este panorama, algunos
tenderos han recurrido al uso
de redes sociales para promo-
cionar sus productos y ofrecer
servicios de entrega a domici-
lio, demostrando asi su capa-

El 2024 supuso un reto para los
tenderos en Ecuador. La digitalizacion y
la capacitacion son tareas pendientes.

cidad para adaptarse alas cir-
cunstancias.

Miras al 2025

El proximo afio se proyecta
como un periodo clave para
consolidar los aprendizajes
de 2024 y avanzar hacia mo-
delos de negocio mds soste-
nibles y competitivos. Belén
Pastor Vélez, Head of Labs de
IMPAQTO, destacé que las
tendencias globales, como la

digitalizaciéon, los negocios
sostenibles y la inclusion, de-
sempefiardn un papel funda-
mental. Segun Pastor, “es im-
portante que los emprendedo-
res identifiquen su mercado y
adapten sus ofertas a las ne-
cesidades especificas de los
consumidores”.

La RET ha anunciado pro-
gramas de capacitacion enfo-
cados en digitalizacién, mane-
jo financiero y atencion al

cliente, dirigidos a mejorar la
competitividad del sector.
Ademas, sefiala la importan-
cia de que el gobierno y las
entidades financieras faciliten
el acceso a créditos con con-
diciones favorables, asi como
laimplementacion de estrate-
gias que garanticen la seguri-
dad en las zonas donde ope-
ran las tiendas de barrio.

iA progresar!

El fortalecimiento de las
tiendas de barrio también re-
quiere un esfuerzo conjunto
entre actores publicos y priva-
dos. Campafias de sensibiliza-
cion y alianzas estratégicas
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El nuevo anio es clave
para que las tiendas de
barrio sigan
evolucionando’.

GUIDO VARELA
PRESIDENTE RET

podrian contribuir a garantizar
la sostenibilidad del sector. Va-
rela reafirmé el compromiso
de la RET en acompafiar a los
tenderos en este proceso: “El
2025 sera crucial para consoli-
dar un modelo de negocio mas
profesional y competitivo”.

El futuro de las tiendas de
barrio dependera de su capaci-
dad para innovar, adaptarse y
mantenerse como un pilar
esencial de la economia y la
cohesion social en Ecuador.
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n el sector de Metrépo-

lis, en el norte de Guaya-

quil, Keyla Quimis, una

estudiante de marketing,
encontré en Banco del Barrio
una respuesta agil para manejar
sus finanzas entre clases, pro-
yectos, practicas laborales y di-
as intensos.

Cuando el plazo para pagar
su servicio de internet y televi-
sion estaba por vencer, acudio
al punto mas cercano de Ban-
co del Barrio, ubicado en la
tienda de su vecindario, en la
avenida Narcisa de Jesus. Pa-
ra ella, la experiencia fue sen-
cillay rdpida. “Pude resolverlo
sin interrumpir mi rutina”, co-
menta Keyla, destacando la
conveniencia de una red acce-
sible casi las 24 horas del dia,
durante todo el afio.

Keyla utiliza frecuentemente
Banco del Barrio para gestionar
sus pagos y no duda en reco-
mendar este servicio. “Es increi-
blemente practico, sobre todo
para quienes manejamos agen-
das apretadas. Saber que tengo
un punto cercano, seguro y rapi-
do para resolver mis tramites
me da tranquilidad. Ademas, el
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Lanco del Barrio:

SOLUCIONES BANCARIAS SIN

LIMITES, TODOS LOS DIAS DEL ANO

La red de corresponsales
de Banco Guayaquil agiliza
el acceso a Servicios
financieros en Ecuador.

hecho de que esté disponible to-
dos los dias es una gran venta-
ja”, comenta. Para quienes tie-
nen horarios complicados, esta
flexibilidad representa una solu-
cién esencial.

Historias como esta refle-
jan el impacto de Banco del
Barrio en la cotidianidad de
los ecuatorianos. Con mas
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de 20.000 puntos a nivel na-
cional, esta red permite rea-
lizar tramites como depdsi-
tos, retiros, giros y pagos de
servicios basicos. Ademas,
su oferta se ha diversificado
para incluir pagos al IESS,
SRI, pensiones alimenticias
y compras de catalogos de
marcas reconocidas como

Keyla Quimis usa el Banco del Barrio mas
cerca a su domicilio, en Guayaquil.
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Avony Yanbal. Este alcance
ha convertido a Banco del
Barrio en un puente entre
los servicios financieros y
las necesidades de las co-
munidades.

Cada mes, se procesan mas
de 6 millones de transacciones
através de esta red, movilizan-
do mas de 260 millones de do-
lares. El modelo de Banco del
Barrio no solo simplifica la vida
de los usuarios, sino que tam-
bién dinamiza la economia lo-
cal. Al integrar pequefios nego-
cios como corresponsales ban-
carios, se fomenta la diversifi-
cacion de ingresos y el fortale-
cimiento de las comunidades.

Ademas, Banco del Barrio
facilita la apertura de la Cuen-
ta Amiga, para que sus clien-
tes puedan recibir el Bono de
Desarrollo Humano y registrar-
la en el MIES.

Estos servicios benefician a mi-
les de familias en zonas rurales
y urbanas del territorio nacio-
nal, quienes con el Banco del
Barrio superan las barreras de
los desplazamientos largos o
filas interminables.

iDe todo corazon,
a- (gracias por este 2024!

Queremos despedir el 2024 diciéndote gracias, por
permitirnos ser parte de tu dia a dia, por impulsarnos
este ano a ser mas de 20.000 puntos a nivel nacional y
por dejarnos entrar en el corazdon de tu barrio.

iPor un 2025 lleno de éxitos juntos!

Bancodel Barrio | © Banco Guayaguil
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a fidelizacion de clien-

tes es uno de los pila-

res fundamentales pa-

ra el éxito a largo plazo
de cualquier negocio. En un
entorno empresarial caracte-
rizado por una creciente com-
petenciay la constante evolu-
cion de las expectativas de
los consumidores, las empre-
sas deben encontrar formas
innovadoras de ganarse y
mantener la lealtad de sus
clientes. Al mismo tiempo, es
crucial desarrollar una pro-
puesta de valor Unica que per-
mita diferenciarse de la
competencia. En este
articulo, exploraremos
diversas estrategias
para fidelizar a los
clientes y crear una
ventaja competitiva
sostenible.

- Ofrecer un servicio
al cliente excepcional.
Asegurarse de que cada
interaccion sea persona-
lizada, rapida y eficaz
puede hacer que un clien-
te regrese unay otra vez.
Resolver problemas de
manera agil y brindar un trato
amable genera confianza, ha-
ciendo que el cliente se sienta
valorado.

- Escuchar y adaptarse a
las necesidades del cliente.
Las empresas que logran en-
tender y adaptarse a las ex-
pectativas de sus consumi-
dores tienen una ventaja con-
siderable sobre la competen-
cia. Es fundamental recopilar
y analizar comentarios para
mejorar continuamente pro-
ductos, servicios o procesos.
Esto no solo demuestra que
te importa la opinion del
cliente, sino que también per-
mite ofrecer soluciones que
realmente respondan a sus
necesidades.

- Innovar constantemente.
La innovacioén no solo se refie-
re a nuevos productos, sino
también a la forma en que inte-
ractuas con los clientes. Las
marcas que se mantienen al
dia con las tendencias del mer-
cado y utilizan tecnologia
avanzada para facilitar la com-
pra o mejorar el servicio siem-
pre tendran una ventaja com-
petitiva. Estar a la vanguardia
puede hacer que tu empresa
se distinga como lider en su
sector.

Especial del tendenc
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Como diferenciarse (je a
competlencia

Implementar estas estrategias no solo hara que tu empresa se
destaque, sino que tambien asegurara su éxito a largo plazo.

Fomentar |12

comun
Utilizar medios ¢
des sociales O bo
permite mantener
clientes y rmantener
sobre nuevas
t0s O eventos esp
cacion continua
con los clientes y 1€ ¥
tienda como su opcion

jcacion constante
omo WhatsApp: 1€
letines informativos

el contacto con los
los actualizados
promociones, produc-
eciales. Esta comuni-
ofuerza el vinculo
les recuerda a la
preferida.

- Generar un vinculo emocio-
nal con el cliente. Esto se puede
lograr mediante una comunica-
cion auténtica, valores compar-
tidos o una identidad de marca
que resuene con el publico.
Cuando los clientes se sienten
identificados con los valores de
una marca, es mas probable
que la elijan en el futuro.

b

ici iente
Participar en Crear un amb

la comunidad agradable y

acogedor |
local La atrgésfera de la tienda in-

fluye directamente €n la ex-

periencia de compra. Mante-

ner un espacio limpio, or.c?e—
nadoy con una decoracion
acogedora hara que los che‘n—
tes se sientan comodosy dis-
puestos a pasar mas tiempo
en el establecimiento. Ade-
mas, una actitud amigable
por parte del persongl. refuer-
za la percepcion positiva de
la tienda.

Involucrarse en even-
tos locales, patrocinar
actividades comuni-
tarias o colaborar con
otras pequefias em-
presas fortalece I3 re-
lacion con |3 comuni-
dad. Los clientes va-
loran a las tiendas
que apoyan su entor-
No Y, a menudo, pre-
fieren comprar en |y-
gares que sienten
COMO parte de sy co-
munidad,

~

f_"a ;3:

Promociones

y descuentos

especiales

Los programas de fidelidad,

como descuentos o promo-

clones especiales para clien-
tes frecuentes, son una ex-
celente manera de incenti-
var la compra recurrente. Las
tarjetas de puntos o las ofer-
t‘as exclusivas en dias especi-
ficos pueden brindar un
motivo adicional para que
los clientes regresen.
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a temporada de llu-

vias en Ecuador, que

se extiende de diciem-

bre a mayo, represen-
ta un reto para los conducto-
res. Las precipitaciones in-
tensas y la alta humedad
afectan las condiciones de
manejo, lo que requiere un
mayor cuidado de los siste-
mas mecanicos. Preparar el
vehiculo es esencial para ga-
rantizar la seguridad y evitar
interrupciones en las opera-
ciones diarias de las tiendas.

Los frenos son uno de los
componentes mas criticos du-
rante esta temporada. Jaime
Palma, docente de mecanica
de la ESPOL, advierte que el es-
tado resbaladizo de las vias
exige un mantenimiento rigu-
roso. “Unos frenos en mal es-
tado incrementan el riesgo de
accidentes. Es indispensable
revisarlos cada 5.000 kiléme-
tros o segun las indicaciones
del fabricante”, asegura.

Por su parte, Harrington
Bastidas, ingeniero mecanico
de Tecnicentro Automotriz
Bastidas, explica que los neu-

Capacidad de carga
2.87Ton

Juntos para conquistar el camino

Especial del tendeno

Con la llegada del invierno, los tenderos
deben darle mantenimiento a sus carros.

| l

Potencia de motor

0 103 HP

A

‘Largo carrozahle

A"

3.233 mm
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maticos también deben ser re-
visados. Las llantas desgasta-
das pierden capacidad de eva-
cuar agua, lo que aumenta el
riesgo de hidroplaneo. Segun
el Instituto Nacional de Esta-
distica y Censos, el 12 % de
los accidentes de transito du-
rante la temporada invernal en
Ecuador estan relacionados
con llantas en mal estado. Pa-
ra prevenir este problema, se
debe verificar que tengan al
menos 1.6 mm de profundi-
dad en el dibujo y mantener
una presién adecuada.

La visibilidad es otro factor
critico en dias lluviosos. Las
escobillas del parabrisas sue-
len deteriorarse rapidamente
debido al calor durante el res-
to del afio. Bastidas reco-
mienda reemplazarlas al me-
nos una vez al afio o antes del
inicio de las lluvias.

Las luces del vehiculo tam-
bién son cruciales para la se-
guridad. Palma subraya la im-
portancia de comprobar el co-
rrecto funcionamiento de las
luces bajas, altas e intermi-
tentes.

100% Hecho
enJapon

TECNOLOGIA

ISU2U
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in ellos, “no se paran”
las ollas. Son los sal-
vadores de eventos
fortuitos. La contami-
nacion cruzada, un problema
comun en los negocios de ali-
mentos, representa un riesgo
significativo para la salud pu-
blica y la sostenibilidad de los
comercios. Este fendmeno
ocurre cuando bacterias u
otras sustancias perjudiciales
se transfieren entre alimentos
mediante utensilios, superfi-
cies o incluso el almacena-
miento inadecuado. En las
tiendas ecuatorianas, donde
conviven productos perecibles
y no perecibles en espacios re-
ducidos, las condicio-
nes para que esto
ocurra son alar-
mantemente fa-

Vorsagzi' Ga- y otros alimentos
briela Jiménez crudos alejados de
Alvarez, ingenie- los listos para el

ra en alimentos y
jefa de produccidn
de una organizacion
de balanceados, uno de los
errores mas frecuentes es el
almacenamiento incorrecto.
“Es comun encontrar carnes
crudas junto a productos listos
para el consumo, como pan o
jugos, lo que aumenta las pro-
babilidades de contaminacion.
También es habitual que los
utensilios no sean desinfecta-
dos adecuadamente entre
usos, lo que facilita la prolifera-
cioén de bacterias”, advierte.
Por su parte, el médico inter-
nista Mario Santos, del Hospi-
tal del Guasmo Sur, subraya
las graves consecuencias de
este problema. “La contamina-
cién cruzada puede derivar en
enfermedades como

Mantener
carnes, pescados

consumao.

alimentos

NO S€

que las buenas prdcticas de
manipulacién son funda-

Para facilitar la implemen-
tacion de estas medidas,

contaminen

inocuidad  alimentaria
puede marcar la dife-

salmonelosis, infec- mentales para prevenir Guzman sugiere estra- Guardar los rencia entre un ne-
ciones por Esche- - estosriesgos. “Lase- tegias practicas co- I i gocio exitoso y
richia coli o shi- Utilizar tabla,s paracion de alimen-  mo el uso de utensi- d 'm,er,] Laen uno que enfrenta
gelosis, que pro-  decortar, cuchillos  'tos crudos y coci-  lios codificados por recipientes problemas recu-
vocan sintomas y utensilios dos, el uso de uten-  colores y la aplica- hermeticos y en rrentes. “Un
desde diarreas diferentes para silios exclusivos cion del sistema FI- areas separadas equipo bien pre-
severas hasta cada tipo de para cada tipo de FO (First In, First Out), segun su tipo. parado  puede
deshidratacién alimento. alimento y la desin- que garantiza que los identificar puntos
extrema o insufi- feccién constante productos mas antiguos criticos de control y
ciencia renal”. En de superficies sean utilizados o vendidos aplicar soluciones preventi-
Ecuador, las infecciones  son medidas basi- o primero. Estas técnicas  vas de manera eficaz”, afirma.
transmitidas por alimentos cas pero cruciales. Limpiary no solo mejoran la se- Ademas, el médico internis-
son responsables del 18 % de Ademas, mante- desinfectar guridad alimentaria, tadestaca la necesidad de que
las hospitalizaciones por en- nerlos productos mostradores, sino que también op- los tenderos comprendan las
fermedades gastrointestina- perecibles en  ytensilios y equipos timizan la gestiéndel implicaciones médicas de sus
les, segun datos del Ministerio temperaturas se- : inventario. practicas. “La falta de conoci-
q L . después de cada . ]

e Salud Publica. guras, entre 0 °C y 150 La capacitaciondel miento sobre las consecuen-

Valeria Guzman, master en
desarrollo e innovacion de ali-
mentos y docente en la Univer-
sidad Espiritu Santo, asegura

4 °C, reduce signifi-
cativamente el riesgo
de proliferacién bacteriana”,
explica.

personal es otro aspec-

to esencial. Jiménez tam-
bién insiste en que formar a los
colaboradores en normas de

cias de la contaminacion cru-
zada puede derivar en casos
graves, e incluso en pérdidas
humanas. Educar a los respon-
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Conservar
alimentos perecibles
en refrigeracion
entre0°Cy4°C,y
congelados a
-18 °C 0 menos.

El mal manejo
de los
productos
dentro de la
tienda, pueden
comprometer
la salud de los
compradores.
¢ Que deben
hacer 0S
tenderos?

sables de los negocios es una
tarea prioritaria”, insiste el doc-
tor Santos.

Garantizar la inocuidad ali-
mentaria no solo protege a los
clientes, sino que también forta-
lece la reputacion de los nego-
cios. Como sefala Valeria Guz-
man, “la inversién en seguridad
alimentaria genera un retorno
invaluable en confianza y leal-
tad del cliente. En un mercado
competitivo, ser un estableci-
miento responsable puede con-
vertirse en la clave del éxito”.
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Mitos y verdades

lo largo del tiempo,
los tenderos han si-
do percibidos de di-
ferentes  maneras
por la sociedad. Si bien mu-
chos los ven como simples
comerciantes, la realidad es
gue desempefian un papel
importante en la vida de
sus comunidades. Sin
embargo, alrededor de
su oficio se crearon
ciertos mitos que no
siempre reflejan la
verdad. Este arti-
culo se propone
desmentir al-
gunas creen-
cias populares
y ofrecer una
perspectiva mas
cercana a la reali-
dad de los tende-
ros, reconociendo
su importancia
tanto econdmica
como social.

..“-’dlt.

| MITOS: |

- Siempre obtienen grandes
los mitos

e los tende-

ros disfrutan de grandes marge-
nes de beneficio. En realidad, los
costos de operacion, Como la
renta, los salarios de los emplea-
dos y las compras al por mayor,

reducen signiﬁcativamente.las
uchos comerciantes

ganancias. Uno de
méas comunes es qu

ganancias. M

de vario viven con margenes
trechos y dependen de la cons-
tante rotacion de inventario

mantenerse a flote.

- No pagan impuestos. Mu_chas
personas creen que evaden im-

puestos. Sin embargo, en
paise

s, los pequenos comerciaptes
estan obligados a declarar sus in-
gresos y pagar impuestos, aunque

Especial del tenden
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la carga fiscal puede variar depen-
diendo de laregiony el tipo de co-
mercio. Muchos tenderos son
conscientes de su responsabt||d§d
fiscal y cumplen con sus obligacio-
ales.
Euleii fggocio delos tenqgros es
facil y no requiere hab|I|dadgs
especiales. Aunque muchos pien-
san que el trabaj de un tendero se
limita solo a vender productos., este
oficio demanda una gran cantidad
de habilidades. Ellos deben tener
conocimientos en gestion de in-
ventarios, atencion al cliente, nego-
ciacion con proveedoresy, a veces,
hasta en contabilidad. Es un trabajo
que requiere dedicacion y una gran
capacidad para adaptarse a las né-
cesidades del mercado.

es-

para

muchos
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Este nota desmiente algunos
de esps/mﬂo/s, proporciona
una vision mas realista y

respetuosa sobre el trabajo
que realizan estas personas.

M0y, a menudo, s
puntos de encue
VECinos pueden s

ntro donde os

onomia en dreas

Mas pequerias o rurales,

- Son resilientes

do, las fluctuacio
day los cambios
A menudo enfre

Nesen la deman-
enla legislacion,
ntan situaciones

TIPS PARA SER

UN BUEN TENDERO:
Conozca bien su inventario.
Tener un conocimiento profun-

do de los productos que vende

es esencial. Esto no solo le
permite ofrecer una aten-
cion mas personalizada,
sino que también le ayuda
a hacer recomendaciones
mas acertadas a sus clien-
tes. Aseglrese de conocer
las caracteristicas, precios y
usos de cada producto.
Organice bien su tienda.
Un espacio limpio, ordenado y

€ Convierten en

productos.

con sus clientes.

asuresiliencia
innovar.

- Esta i

. rrfan_comprometldos conla
unidad. Fn Muchas ocasjo.-

Nes, no solo s

y Capacidad para

de barrio v,
os primero
clones de e

€N muchos Casos, son
S €nayudar en Situa-
i rpergencia. Su cerca-
Clientes Jes i

: ermite
generar un vj .

Nculo especia
gene alyun

ntido de Pertenencia con g| lu-

garen el que operan,

bien organizado atrae a los
clientes y facilita la bus-
queda de productos.
Asegurese de que los ar-
ticulos mas populares es-

tén a la vista y bien accesi-
bles. Ademads, realice un
buen control de inventario pa-
ra evitar faltantes o excesos de

Sea honesto y transparente.

La honestidad es clave para
generar confianza. No haga pro-
mesas que no pueda cumplir y
asegurese de que los precios se-
an claros. Si un producto tiene un
defecto o esta cerca de su fecha
de vencimiento, sea transparente
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a alimentacion vegana y
vegetariana ha ganado
terreno en Ecuador, mar-
cando una tendencia
que cada vez mas personas
adoptan, no solo por motivos
éticos, sino también por razo-
nes de salud y sostenibilidad
ambiental. En este contexto, las
tiendas de barrio tienen la opor-
tunidad de diversificar su oferta
y convertirse en puntos clave
para atender a este segmento
creciente. Segun Maria Gabrie-
la Cucaldn, nutricionista y do-
cente investigadora de la ES-
POL, hay productos esenciales
que no deberian faltar en los es-
tantes de estos negocios.

Entre los productos basicos,
destacan frutas y verduras
frescas, granos, legumbres, to-
fu, nueces, semillas y aceites
vegetales. Ademas, Cucalén
subraya la importancia de in-
cluir bebidas vegetales, como
las de almendras y soja, que
son las mas populares en el
mercado ecuatoriano. Estas al-
ternativas no solo ofrecen op-
ciones nutritivas, sino que tam-
bién responden a las necesida-
des de un publico en busca de
productos libres de ingredien-
tes de origen animal.

La nutricionista Goretty Ar-
gudo, del hospital del IESS Cei-
bos, coincide en la relevancia
de ofrecer alternativas de pro-
teinas vegetales. Segun Argu-
do, alimentos como quinua,
chochos, lentejas, garbanzos 'y
frijoles no solo son accesibles,
sino que también aportan los
nutrientes necesarios para una
dieta balanceada. “Estos pro-
ductos, ademas de econdmi-

Hay opciones
alimenticias para todos

Las necesidades de las personas veganas y
vegetarianas tambien pueden ser atendidas
por los tenderos ecuatorianos.

LAS DIFERENCIAS

iDiferencias entre veganos y vegetarianos

La alimentacion vegana y vegeta-
riana comparten la exclusion de
carnes en la dieta, pero se distin-
guen por sus niveles de restriccion
y enfoque. Los vegetarianos elimi-
nan las carnes rojas, el pollo y los
mariscos, pero incluyen productos
de origen animal como lacteos,
huevos y miel. Su enfoque esta
principalmente en reducir el con-
sumo de carne por motivos de sa-
lud, ética o sostenibilidad, sin ex-
cluir completamente otros deriva-
dos animales.

cos, son parte de la tradicion
alimenticia ecuatoriana y pue-
den ser presentados de mane-
ra creativa, con recetas y con-
sejos que los tenderos podrian
compartir con sus clientes”,
sefiala.

Ademas de abastecerse
con productos clave, los tende-
ros tienen la oportunidad de ju-
gar un rol educativo en sus co-

Por otro lado, los veganos adoptan
una postura mas estricta que va
mas alld de la alimentacion. Este
estilo de vida excluye todos los
productos de origen animal, inclui-
dos los lacteos, los huevos y la
miel, y, en muchos casos, también
productos no comestibles como el
cuero o cosméticos testados en
animales. La decisién de ser vega-
no suele basarse en principios éti-
cos relacionados con el bienestar
animal, asf como en preocupacio-
nes ambientales y de salud.

munidades. Ofrecer degusta-
ciones, promociones y mate-
rial informativo sobre los bene-
ficios de estos alimentos pue-
de incentivar a los consumido-
res a explorar nuevas opcio-
nes. Cucaldn resalta que esta
interaccion fortalece la fideli-
dad del cliente y posiciona a
las tiendas como puntos de re-
ferencia en sus barrios.

-
_
Y, #

En términos de tendencias,
tanto Cucaléon como Argudo
destacan que la demanda de
opciones veganas y vegetaria-
nas esta en aumento, especial-
mente entre jévenes y perso-
nas preocupadas por su salud
y el medio ambiente. Este
cambio de habitos abre una
ventana de oportunidad para
que los tenderos amplien su
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mercado y se diferencien de
las grandes cadenas.

Un aspecto a considerar es
el embalaje de los productos.
Muchos consumidores vega-
nos y vegetarianos también
priorizan la sostenibilidad, por
lo que ofrecer opciones a gra-
nel o en envases biodegrada-
bles puede ser una estrategia
efectiva. Este enfoque no solo
reduce el impacto ambiental,
sino que también refuerza la
imagen del negocio como un
actor comprometido con las
buenas practicas.

Otra sugerencia incluye la
organizacién de talleres o
charlas en las tiendas, donde
se aborden temas como el uso
de ingredientes veganos y la
preparacion de recetas faciles.
Estas iniciativas, ademas de
generar un mayor interés en
los productos disponibles, fo-
mentan un sentido de comuni-
dad entre los clientes.

Finalmente, los tenderos
pueden establecer alianzas
con proveedores locales de
productos veganos y vegetaria-
nos para garantizar una oferta
constante y fresca. Este vincu-
lo también impulsa a pequefios
emprendedores y fortalece las
cadenas de produccion nacio-
nal, generando beneficios para
todos los involucrados.

Las tiendas ecuatorianas
tienen en sus manos la posibi-
lidad de ser mas que un espa-
cio de compra. Con una oferta
diversificada y estrategias en-
focadas en las necesidades de
los consumidores, pueden
convertirse en aliados estraté-
gicos en el cambio hacia una
alimentacion mas consciente y
sostenible.



