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INFORMA PRIMERO Y MEJOR

o todos los tenderos
son iguales. En Gua-
yaquil, la figura del
tendero de barrio
tiene una personalidad bien
marcada, que mezcla el ca-
risma costefio con una fuerte
vocacion de servicio y una
cercania genuina con su co-
munidad. El ‘guayaco’ es mu-
cho mas que alguien que ven-
de productos bdsicos: es
consejero, amigo, confidente
e incluso psicélogo improvi-
sado para sus clientes.
Ricardo Rodriguez lo sabe
bien. Crecié entre las paredes
de la Tienda Don Ricky, ubica-
da en el barrio Garay, un nego-
cio familiar que durante una
década fue punto de encuen-
tro para vecinos, nifios, amas
de casa y trabajadores. Aun-
que hoy la tienda ya no existe,
sus recuerdos siguen vivos.
“Yo creci entre galletas y listas
de compras. Mi mama despa-
chaba mientras yo hacia los

un tendero
‘cuaYaco’?

Carismatico, detallista y confiado:
asi es el comerciante tipico de
barrio en Guayaquil,

deberes en el mostrador”, re-
cuerda con nostalgia.

Para él, el tendero guayaco
tiene tres caracteristicas clave:
es carismatico, confiado y de-
tallista. “Aqui se fia mas facil
que en otras ciudades. La pala-
bra aun tiene peso. Si una se-

fiora venia y no tenia dinero,
igual le ddbamos lo que nece-
sitaba. Sabiamos que iba a pa-
gar”, asegura Ricardo.

Esa confianza va de la ma-
no con una memoria prodigio-
sa: “El tendero sabe qué lleva
cada cliente, cuanto debe y

hasta qué dia cobra”, explica.
Esta cercania genera una fide-
lidad dificil de romper, incluso
frente a las grandes cadenas
de supermercados.

Pero no es solo cuestion de
memoria y trato amable. El ten-
dero guayaco también es deta-
llista. En época navidefia, por
ejemplo, la familia Rodriguez
armaba minicanastas con pro-
ductos y las entregaban como
regalo a los clientes mas fre-
cuentes. “No era por compro-
miso, era agradecimiento. La
tienda era parte de la vida del
barrio”, dice.

La figura del tendero en
Guayaquil también se asocia
con el ingenio y una forma muy
particular de vivir el oficio. A di-
ferencia del tendero que viene
de la sierra, suele madrugar
para abastecerse, el guayaco
es mas relajado con los hora-
rios, pero igual de comprome-
tido. “No es que sea flojo, sino
que se toma la vida con otra
actitud. Le gusta el trato diario
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con la gente, conversar, resol-
ver. Es parte del alma del ba-
rrio”, comenta Ricardo.

Muchos adaptan su rutina
segun el movimiento del ve-
cindario: algunos abren des-
de temprano para vender pan
y café; otros cierran pasada la
medianoche, porque saben
que siempre habra alguien
gue necesita algo. Todo con
una sonrisa, aunque el can-
sancio pese.

Y aunque los retos son mu-
chos —desde la inseguridad
hasta la competencia des-
leal—, este perfil de comer-
ciante sigue siendo parte
esencial del tejido social en
los barrios populares. El ten-
dero guayaco resiste con sim-
patia, trabajo duro y una cali-
dez que no se desgasta.

En este julio, mientras Gua-
yaquil celebra su fiesta, tam-
bién vale la pena celebrar a
quienes con esfuerzo y cora-
z6én mantienen vivo el espiritu
del barrio.
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— Realiza tus retiros
de efectivo rapido
y cercaentu
Banco del Barrio

!!!!!!

Banco del Barrio O Banco Guayaquiil

Retira dinero
en el @ de tu barrio

Y de paso:
Compras el pancito del dia

@ Ahorras tiempo

@ Te enteras de los ultimos chismes

Encuentra mas de 20.000 puntos en
bancoguayaquil.com/barrio

Banco del Barrio O Banco Guayaquil
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o todos los negocios

nacen con una puer-

ta, un local y un sec-

tor especifico. Algu-
nos, simplemente, arrancan el
motor. Asi es el caso de los
tenderos moéviles, emprende-
dores que han encontrado en
una camioneta mas que un
vehiculo: un local con ruedas
que los acompafna a donde
haya necesidad, movimiento y
oportunidad.

En muchos sectores del pa-
is ya no sorprende ver camio-
netas que, mas alla de trans-
portar productos, son verdade-
ras tiendas rodantes.

La tienda que va a ti

En vez de esperar a que los
clientes lleguen, estos tende-
ros salen a buscarlos. Se es-
tacionan en puntos estratégi-
cos, especialmente donde hay
alta circulacion de personas o
donde el comercio tradicional
no llega con facilidad. Urbani-
zaciones alejadas, zonas en
desarrollo, mercados cerra-
dos o sectores en los que la
inseguridad ha forzado el cie-
rre de locales.

Venden de todo: frutas, le-
gumbres, arroz, azucar, papel
higiénico, embutidos, jugos,
snacks, huevos, incluso articu-
los de limpieza. Algunos se en-
focan en productos frescos y
otros en abarrotes.

Especial del tendeno

Camioneta

en marcha.
Negocio que avanza

Hay tenderos que no esperan al cliente: lo buscan. Adaptan
su vehiculo y venden en la calle como una tienda rodante.

Panaderia sobre ruedas: una historia de trabajo, sabor y resistencia

Uno de los rostros mas
conocidos entre los
tenderos moviles de La
Aurora es Ruth, una co-
merciante que lleva 12
anos vendiendo el pan
que hornea en su pro-
pia panaderia. Aunque
tiene un local fisico,
encontré en su vehicu-
lo una manera de cu-
brir mas terreno y acer-
carse a sus clientes con
mayor comodidad.
“Trabajo todos los dias
del ano, en las noches,
para asegurar que
cada familia tenga pan
fresco y de buena cali-

dad para el desayunc’,
dice con orgullo. Su
clientela es fija: los ha-
bitantes de una urba-
nizacion donde ya to-
dos la conocen. Ruth
admite que esta activi-
dad auin no esta regu-
larizada, pero junto
con otros comercian-
tes del sector han en-
tregado propuestas
para lograr una norma-
tiva que les permita
operar con mayor res-
paldo legal. La insegu-
ridad, que golpea a
tantos negocios, a ella
apenas la ha rozado. En

12 anos solo intenta-
ron asaltarla una vez,
pero se defendié con
lo Unico que tenia a la
mano: un paraguas.
Desde entonces, cuen-
ta con el respaldo de
los guardias de las gari-
tas.” Ahi me echan un
0jito’] relata.

Su historia refleja una
forma de emprender
que va mas alla del ne-
gocio: es cCompromiso
diario, cercania con la
comunidad y una ma-
nera de ganarse la vida
con dignidad sobre
ruedas.
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Un modelo que nacio de la
necesidad

Muchos de estos negocios
sobre ruedas surgieron en los
dias mds duros de la pande-
mia, cuando vender de forma
tradicional ya no era una op-
cién. Las restricciones, la in-
certidumbre econdémica y el
cierre de locales llevaron a al-
gunos a ver en su vehiculo una
oportunidad. Lo que comenzd
como una alternativa temporal
termind convirtiéndose, para
varios, en su nueva forma de
vida comercial.

Las ventajas de vender so-
bre ruedas

Para quienes ya estan en es-
to, hay beneficios claros. Uno
de los principales es la movili-
dad: si en un lugar las ventas
bajan, puedes moverte a otro
punto. Otro es el bajo costo
operativo, ya que no pagas
arriendo ni servicios basicos
de un local fijo. Y un punto im-
portante: estar mas cerca del
cliente, lo que genera confian-
za, cercania y fidelidad.

¢Quiénes estan detras del
volante?

No todos los tenderos movi-
les son los mismos de siem-
pre. En muchos casos, se trata
de familias enteras que se tur-
nan la atenciéon del negocio. En
otros, son mujeres que llevan
afios vendiendo productos y
decidieron subirse al volante.
También hay jévenes empren-
dedores que vieron una oportu-
nidad para y mover su propio
negocio, literalmente.

Un modelo que crece

Lo que empez6é como una
solucién improvisada, para
muchos se ha convertido en
una fuente estable de ingre-
so0s. Y no es solo por necesi-
dad. Algunos lo eligen porque
les da libertad, les permite tra-
bajar en familia y aprovechar
un vehiculo que ya tenian.

Consejo final: si el cliente
no viene, ve tu

La tienda sobre ruedas no
reemplaza a la tradicional, pe-
ro es una alternativa poderosa.
Sobre todo en tiempos donde
el espacio y la seguridad se
han vuelto retos. Tener un ho-
rario propio, decidir una ruta,
adaptarse a la demanda y mo-
verse con el ritmo de tu ciudad
es una ventaja que muchos es-
tan aprovechando.
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onvertir tu carro en

un punto de venta o

usarlo para trabajar

durante varias horas
al dia puede traer multiples
beneficios. Pero también pre-
senta un reto: los malos olo-
res. Entre productos, alimen-
tos, calor, humedad o simple-
mente el uso constante, el
vehiculo puede impregnarse
con aromas que afectan la
experiencia tanto del trabaja-
dor como del cliente.

Te contamos como identifi-
car las causas mas comunes
de los malos olores y, sobre to-
do, como combatirlos para
mantener tu carro limpio, fres-
co y agradable.

:DE DONDE VIENEN LOS
OLORES?

Cuando se trabaja desde
un carro o camioneta, el vehi-
culo deja de ser solo un me-
dio de transporte. Se convier-
te en oficina, almacén, come-
dor y punto de atencion. Esa
multitarea, aunque practica,
puede generar focos de mal
olor que, si no se controlan,
se acumulan y se vuelven di-
ficiles de eliminar.

Especial del tendeno

COmo controlar
10s malos clores

Si trabajas desde tu vehiculo

Consejos utiles para tenderos moviles
\y emprendedores sobre ruedas.

Lleva tu camidn Chevrolet,

paga desde
septiembre

Sujeto a calificacion de entidad financiera.
Aplica para el mes de julio.
Juntos para conquistar el camino

INFORMA PRIMERO Y MEJOR

MEDIDAS RAPIDAS
Y EFECTIVAS

=> Limpieza regular. Al menos
una vez por semana, saca todo
del vehiculo y haz una limpieza a
fondo. Revisa que no haya
alimentos olvidados y limpia con
pafios hiimedos las superficies.
= Ventilacion diaria. Antes o
después de cada jornada, abre
puertas y ventanas por al menos
10 minutos para renovar el aire
del interior.

—> Usa bicarbonato de sodio. Es
un desodorante natural y muy
eficaz. Puedes espolvorearlo
sobre las alfombras, dejarlo
actuar por varias horas y luego
retirarlo.

= Elimina la humedad. Si
detectas que el problema viene
por moho 0 agua, revisa si hay
filtraciones. Usa bolsitas de arroz
0 carbon activado para absorber
la humedad.

—> Evita ambientadores invasivos.
Muchos tenderos maviles
recurren a ambientadores
potentes para tapar los olores,
pero esto puede causar el efecto
contrario. ES mejor usar esencias
suaves como lavanda o citricos.

100% hecho
enJapoén

CHEVROLET
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Especial del teudernc
|ASI se gana

clientes
fieles?

n el barrio, el tendero no es so-
lo quien vende productos, sino
también quien crea vinculos
personales con cada cliente.
Recordar nombres y gustos es una
habilidad valiosa que puede transfor-
mar una simple venta en una relacion
de confianza duradera. Este gesto de
cercania no solo mejora la experien-
cia de compra, sino que también im-
pulsa la fidelidad. En esta nota, te
compartimos consejos practicos de
Andrea Bonilla, especialista en marke-
ting, para que puedas recordar mejor a
tus clientes y sus preferencias, y asi
fortalecer el corazén de tu negocio.

Recordar el
nombre v las
preferencias de tus
consumidores no
es solo un detalle,
es basico para
potenciar tu
Negocio.

Escucha activa- o ® ®
mente y repite el -
nombre. ; , ’
Cuando un cliente
llega, saltidalo usa su nom-
bre. Repetirlo en la conver-
sacion ayuda a fijarlo en la
memoria. Por ejemplo:
“iHola, Marthal ;Quieres tu

pan favorito hoy?"

Usa una libreta o

app para anotar

preferencias.

Aungue la memo-
ria es clave, llevar un regis-
tro puede ser de gran ayu-
da. Apunta los productos
que suelen comprar o de-
talles importantes como
cumpleanos o familia. Con
el tiempo, podras sorpren-
derlos con un detalle per-
sonalizado.

DATO
Recordar nombres
y gustos no solo
mejora la atencion,
sino que construye
una comunidad
s6lida alrededor de
tu tienda. Al final,
un cliente fiel es
mucho mas que
una compra: es un
amigo que vuelve .
Asocia nombres unay otra vez.
con caracteristi-
cas visible.
Relacionar un
nombre con una caracteris-
tica particular — como un
accesorio, un color favorito
0 una profesién— facilita
recordar. Por ejemplo: “Car-
los, el del sombrero azul”

Practica la empatia
y el interés genuino.
Mostrar interés sincero
en la vida del cliente
hace que se sientan valorados.
No es solo recordar un dato, es
conectar de forma auténtica.

Personaliza sugerencias de
compra. Si sabes que a Dofna
Elena le gusta el queso fresco
de tal marca o que Don Ricar-
do prefiere la cerveza artesanal, ofréce-
les esos productos cuando lleguen.
Eso demuestra atencién al detalle y
mejora la experiencia de compra.

Crea un pequeio “club del
cliente fiel”. Puedes ofrecer pro-
mociones exclusivas a quienes
vuelven regularmente. No necesi-
tas algo complejo: basta con un sello en
cada compra o un pequeno descuento a
fin de mes. Esto incentiva la fidelidad y te

diferencia de otros negocios.
Crea pequenos ri-

tuales de saludo.

Saludar con una

frase personaliza-
da, basada en sus gustos o
ultimo pedido, demuestra
atencion y cercania. Esto
fortalece el vinculo y con-
vierte la visita en una expe-
riencia agradable.

Capacita

a tu equipo.

Si trabajas con mas

personas, comparte
estas técnicas. Un equipo uni-
do que conoce bien a sus
clientes genera un ambiente
calido y acogedor que invita a
volver.

Usa etiquetas discretas en

productos frecuentes. Si

tienes pedidos habituales

para ciertos clientes, puedes
colocar pequefas etiquetas con ini-
ciales o notas discretas para recor-
darte a quién pertenece cada encar-
go. Esto agiliza el servicio y demues-
tra organizacion.

Agradece siempre y con
nombre. Puedes ofrecer
promociones exclusivas a
quienes vuelven regular-
mente. No necesitas algo complejo: basta
con un sello en cada compra o un pequefo
descuento a fin de mes. Esto incentiva la fi-
delidad y te diferencia de otros negocios.
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a billetera ya no es lo
unico que lleva el clien-
te. Ahora también saca

su celular, escanea un
codigo y jlisto! Para muchos
tenderos, las aplicaciones co-
mo PayPhone, Deuna, Data-
link, entre otras, se han vuelto
parte de su dia a dia. Sin em-
bargo, también aparecen es-
tafadores que intentan apro-
vecharse de quienes no cono-
cen bien como funciona el
sistema.

¢COMO ASEGURARSE DE
QUE EL PAGO ES REALD

Un error comun es confiar solo en
la pantalla del cliente. Algunas
personas muestran capturas falsas
0 hacen transferencias que luego
cancelan. Para evitarlo:

1 Verifica ti mismo el pago.
Revisa la notificacion en tu app o
entra a tu cuenta y confirma que el
dinero llego.

1 No entregues el producto
antes de verificar. Aunque el
cliente se vea apurado, es mejor
esperar unos segundos.

1 Ten tu teléfono cargado y con
senal. Asi puedes revisar cualquier
movimiento en tiempo real.

|

Especial del tendeno I

Cobra con confianzas:
cOmMo usar apps de pago sin caer en estafas

Cada vez mas tenderos cobran por aplicaciones. Aqui te damos claves
para evitar estafas y proteger tu dinero al usar estas plataformas,

: r Y™ H |
- ) 1
Consejo: N , / |
Usa siempre \ , f
aplicaciones ] ! | {
oficiales g .
descargadas En Ecuador, las mas conocidas y
l A i . ’ ;
SESydg ggg%&)re. | Cobra facil, confiables para negocios
Nunca et ) Pero con p(;que‘;lﬁs SOHI; ite recibi
compar sequri ayPhone. Permite recibir pagos
gﬁ‘vaec QSI aceptes Usaga%gsddead' con codigo QR y también con
sospechosos /  Pago puede tarjeta sin necesidad de datafono.
que prometen Eaacéleltr?rtu negocio, Deuna. Usada en muchos
‘premios’ O mod er%n;?wasta Comercios por su sistema de

cobros rapidos.

Datalink. Soluciones mas
completas si tienes un volumen
alto de ventas.

Transferencias bancarias.
Aungque siguen siendo muy

‘bonificaciones.
) aumentar tus

g ventas. Pero
también requiere
atencion y algo de
practi;a. Con estos
consejos, tu tienda |
estard mas

roteqi i
Eara Sge'gj,-?’ lista usadas, hay que estar atentos al
creciendo. momento exacto en que llega el

dinero.

Factura desde cualquier parte del mundo con

—ECURITY

Tu plan de facturacion
+ firma electronica con el

0%

de descuento
usando el codigo

( FacturaConSD )

*Valido hasta el 14 de agosto del 2025. El 20% de descuento es exclusivo para planes de facturacion con
firma electréonica comprados en linea, usando el cédigo FacturaConSD. Aplican términos y condiciones.

Escanea el QR{ \
contrata en linea hoy
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n una tienda de
barrio, nada dice
“calidad” como
un puesto de
frutas brillantes, verduras cru-
jientes y productos que lucen
como recién traidos del cam-
po. Sin embargo, mantener la
frescura de los alimentos en
ambientes pequefios y mu-
chas veces sin refrigeracion
puede ser un verdadero reto
para los tenderos.

Segun la chef Juliana Valle
experta en manipulacion de ali-
mentos dice que hay practicas
simples pero efectivas que pue-
den marcar la diferencia. Aqui
te presenta algunas recomen-
daciones:

Rotacion inteligente

de productos. Aplica

la regla del FIFO

@ (First In, First Out), es

decir, los productos que entran

primero deben venderse prime-

ro. Esto evita que se acumulen

alimentos vencidos o en mal es-

tado. Revisa a diario la mercade-

ria y coloca los productos mas
nuevos al fondo del estante.

Ventilaciéon y som-
bra natural. Evita de-
jar frutas y verduras

@ expuestas al sol o en
espacios cerrados sin ventila-
cion. El calor acelera su madu-
racién y descomposicion. Ubica

special ‘c@m(vw

*LO
vende'

Mantener bien los productos no solo atrae mas clientes, tambien evita
\\\ perdidas econdmicas y mejora la reputacion del negocio. Una chef brinda
CONSEJOS practicos para conservar frutas, verduras y otros alimentos.

Refrigeracion inteligente

Una refrigeracion inteligente
no solo conserva los vegetales,
sino que mejora su vida Util,
reduce pérdidas y mantiene la
confianza del cliente. El primer
paso hacia un sistema eficien-
te consiste en conocer las ne-
cesidades especificas de cada
producto. No todos los vege-
tales se comportan igual en
frio: mientras el brécoliy la co-
liflor requieren temperaturas
cercanas a 1 °C, productos
como el pepino o el tomate
sufren dafos si se enfrian de-
masiado. Por eso, conviene
agrupar los vegetales seguin su

estos productos cerca de venta-
nas, bajo techos que bloqueen
la luz directay, si es posible, uti-
liza ventiladores para mantener
el aire en movimiento.

Refrigeracion es-
tratégica. No todo
va al frio, pero si es

@ importante identifi-
car qué productos requieren
refrigeracion: lacteos, carnes,
embutidos, jugos y ciertos ve-
getales (como espinacas o
brocoli). Usa termometros pa-
ra asegurarte de que tus neve-
ras esténentre 0 °Cy 4 °C.

sensibilidad al frio y colocarlos
en zonas diferenciadas dentro
del refrigerador.

Otro aspecto esencial es man-
tener sensores o termémetros
visibles para monitorear tanto
la temperatura como la hume-
dad. Una refrigeracion inteli-
gente ajusta estos niveles de
forma precisa: la humedad rela-
tiva alta beneficia a las hojas
verdes, pero puede perjudicar a
otros vegetales sino hay una
correcta ventilacion. Por esta ra-
z6n, se deben utilizar gavetas
que controlen la humedad y
bandejas que permitan la circu-

Limpieza cons-
tante. Una tienda
limpia no solo da

@ mejor imagen, si-
no que evita contaminacio-
nes cruzadas y malos olo-
res. Lava bandejas, vitrinas
y refrigeradores al menos
una vez por semana. Dese-
cha inmediatamente los pro-
ductos podridos o con sig-
nos de moho.

Compra respon-
sable y en peque-
flas cantidades.

@ Es preferible rea-

lacion del aire, evitando con-
densacion y puntos calientes
dentro del equipo. Ademas, los
espacios no deben llenarse en
exceso; esto obstruye el flujo de
aire y genera temperaturas de-
siguales.

Una refrigeracion bien plani-
ficada permite ofrecer pro-
ductos frescos, visualmente
atractivos y seguros para el
consumo. Este tipo de mane-
jo no solo mejora la expe-
riencia del cliente, sino que
también contribuye a una
gestion mas rentable y pro-
fesional del negocio.

bastecerse mas seguido con
productos frescos, que hacer
compras grandes que termi-
nan dafidandose. Alinea tus
compras con el ritmo real de
ventas.

Usa etiquetas y

fechas claras.

Identifica cada

@ producto con su

fecha de entrada. Puedes

usar marcadores o etiquetas

adhesivas. Esto te permite te-

ner un mejor control sobre lo

que se estd vendiendo y lo
que esta por vencer.
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La frescura no solo es
una promesa de
calidad, también es
una estrategia de
fidelizacion. Cuando
los clientes saben que
en tu tienda siempre
encuentran productos
en buen estado, no
dudan en volver”.

CHEF
Juliana Valle



