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Durante estas fiestas, el 
local es punto de encuentro 
y facilita el pago de 
servicios con Banco del 
Barrio de Banco Guayaquil.

DICIEMBRE  
EN LA TIENDA
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Diciembre es, sin duda, 
el mes más intenso del 
año para las tiendas de 
barrio. La llegada de la 

Navidad y Fin de Año no solo in-
crementa las ventas, sino que 
transforma la dinámica diaria 
del negocio y refuerza su rol co-
mo espacio cer-
cano y confiable 
para las familias 
del sector. 

Según Guido 
Varela, presiden-
te de la Red 
Ecuatoriana de 
Tenderos (RET), 
durante esta temporada se re-
gistra un aumento tanto en la 
frecuencia de compras como 
en el gasto promedio de los ho-
gares. Productos de consumo 
diario como alimentos, bebidas 
y confitería lideran la demanda, 
a los que se suman artículos de 
ocasión o bazar que muchas 
tiendas incorporan para las fes-
tividades. 

“En diciembre la tienda ex-
tiende sus horarios, atiende a 
más clientes en menos tiempo 
y cumple un rol clave de cerca-
nía. Para muchas familias, es la 
forma más rápida y práctica de 
resolver compras sin ir a super-
mercados o centros comercia-
les abarrotados”, explica Vare-
la. En ese contexto, la tienda se 
convierte en un punto de en-
cuentro donde, además de 
comprar, se conversa y se man-
tiene el vínculo comunitario. 

Sin embargo, la temporada 
también trae retos importantes. 
El mayor flujo de ventas implica 
un aumento en el manejo de 
efectivo, lo que eleva los ries-
gos de inseguridad. A esto se 
suma la presión por mantener 
un abastecimiento adecuado: 
contar con suficiente producto 
para cubrir la demanda sin caer 
en el sobreendeudamiento o el 
sobrestock, considerando que 
enero suele ser un mes de ven-
tas más lentas. 

“El equilibrio es clave. Di-
ciembre puede ser un gran mes, 
pero si no se planifica bien, ene-
ro puede volverse complicado”, 
advierte el presidente de la RET. 
Además, los compromisos fa-
miliares propios de la tempora-
da obligan a los tenderos a ma-
nejar con cuidado su flujo de di-
nero para no afectar la estabili-
dad del negocio. 

Frente a este escenario, Va-
rela recomienda tres acciones 
fundamentales. La primera es 
la planificación inteligente de 

Más visitas, conversaciones y compras pequeñas 
que fortalecen la comunidad.
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corazón 
del barrio

Más que una tienda es el   

compras, priorizar productos 
de alta rotación. La segunda, re-
ducir en lo posible la acumula-
ción de efectivo, llegar al uso de 
pagos electrónicos, transferen-
cias y tarjetas, como una medi-
da de seguridad y moderniza-
ción. Y la tercera, mantener un 
control diario de ingresos y 
egresos para tomar decisiones 
oportunas. 

“Este mes debe servir para 

cerrar el año con tranquilidad y 
empezar el siguiente con esta-
bilidad”, señala. Porque más 
allá de las ventas, las tiendas de 
barrio siguen siendo un pilar de 
la economía local y un espacio 
social fundamental, especial-
mente en fechas donde la cer-
canía cobra aún más valor. 

Por último, Varela recordó la 
importancia de mantenerse in-
formados y conectados con la 

asociación. 
“No se olviden de seguir-

nos en nuestras redes 
@ret.ec, porque siempre esta-
mos con proyectos importan-
tes. La Feria Talento desde la 
Tienda se mantiene, así que 
no dejen pasar esta oportuni-
dad que, con mucho esfuerzo 
y cariño, impulsamos para 
mejorar las condiciones de la 
familia tendera del país”.

Los productos 
que más se  
mueven en la 
tienda de barrio 
La temporada no solo in-
crementa el flujo de clien-
tes en las tiendas de barrio, 
también redefine las priori-
dades de compra. En di-
ciembre, los productos de 
alta rotación se concen-
tran principalmente en ali-
mentos y bebidas: arroz, 
azúcar, aceite, fideos, ga-
seosas, cervezas y confite-
ría lideran la lista, impulsa-
dos por reuniones familia-
res, cenas y celebraciones 
de fin de año. 
A estos se suman artículos 
de ocasión que ganan pro-
tagonismo en estas fechas, 
como panetones, chocola-
tes, snacks, velas, servilletas 
y pequeños productos de 
bazar. Muchos tenderos 
aprovechan esta demanda 
para armar combos senci-
llos o ubicar estratégica-
mente estos productos cer-
ca de la caja, facilitando la 
compra por impulso. 
Especialistas del sector re-
comiendan priorizar merca-
dería de salida rápida y evi-
tar comprar de más, consi-
derando que enero suele 
ser un mes de menor movi-
miento. Un inventario bien 
calculado permite aprove-
char la temporada alta sin 
comprometer el capital del 
negocio, manteniendo el 
equilibrio entre ventas, li-
quidez y seguridad.
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Diciembre transforma 
los barrios. Las tiendas 
se llenan de luces, 
clientes y productos. 

Detrás del mostrador, los tende-
ros sostienen un ritmo exigente 
que combina largas horas de 
trabajo con el traslado constan-
te de mercadería. El aumento 
de pedidos obliga a mover ca-
jas de distintos tamaños y pe-
sos, muchas veces sin pausas 
suficientes ni ayuda adicional. 

Este esfuerzo repetido pro-
voca tensión muscular, sobre 
todo en espalda baja, cuello, 
hombros y rodillas. El estrés 
propio de la temporada tam-
bién influye. La prisa por aten-
der, el temor a perder ventas y 
la responsabilidad de mante-
ner el negocio abastecido ele-
van la carga física y emocional. 
El cuerpo responde con rigidez, 
dolor y fatiga acumulada. 

Calixto Cedeño, fisioterapis-
ta, explica que 
las lesiones no 
aparecen solo 
por el peso de 
una caja, sino por 
la técnica inco-
rrecta y la repeti-
ción diaria. Un 
mal movimiento, 
sumado al cansancio, puede 
causar contracturas, lumbal-
gias o molestias articulares 
que afectan el desempeño la-
boral y la calidad de vida. 

El especialista destaca la 
importancia de escuchar al 
cuerpo y adoptar hábitos sim-
ples que reducen riesgos. Una 
postura adecuada, pausas 
breves y una correcta organi-
zación del espacio marcan la 
diferencia durante estas se-
manas de alta demanda. La 
prevención permite mantener 
la energía necesaria para aten-
der el negocio sin comprome-
ter la salud. 

Además, el entorno influye. 
Pasillos estrechos, pisos irre-
gulares o estanterías mal ubi-
cadas obligan a realizar es-
fuerzos innecesarios. Ajustar 
el espacio y planificar el trasla-
do de productos evita movi-
mientos forzados y protege la 
columna. 

La Navidad y Fin de Año trae 
oportunidades y también desa-
fíos físicos. Cuidar el cuerpo 
permite enfrentar la tempora-
da con mayor bienestar y con-
tinuar atendiendo el negocio 
con la misma dedicación. La 
salud también forma parte del 
balance positivo.

El cuerpo 
también siente  
la presión.  
Un fisioterapista  
comparte 
recomendaciones 
prácticas para 
proteger la 
espalda y las 
articulaciones.

El peso de la 
temporada: 

1Adoptar una  
postura segura. 
Flexionar las rodi-
llas y mantener la 

espalda recta al levantar 
una caja. El esfuerzo debe 
venir de las piernas, no de 
la zona lumbar.

cómo proteger tu espalda

2Acercar la carga 
al cuerpo. Soste-
ner la caja cerca 
del torso reduce la 

tensión en brazos y espal-
da. Evitar estirar los brazos 
hacia adelante.

3Evitar giros  
bruscos. Para cam-
biar de dirección, 
mover todo el 

cuerpo con pasos cortos. 
Los giros desde la cintura 
generan sobrecarga en la 
columna.

4Distribuir el peso. 
Si el volumen lo per-
mite, dividir la mer-
cadería en cargas 

más pequeñas. Varias cajas 
livianas resultan más seguras 
que una sola muy pesada.

5Organizar el espa-
cio de trabajo. Co-
locar los productos 
de mayor rotación a 

una altura cómoda, entre la 
cintura y el pecho. Esta dis-
posición reduce esfuerzos 
repetidos.

6Realizar pausas acti-
vas. Detener la activi-
dad por unos minutos 
cada cierto tiempo 

para estirar cuello, hombros, 
espalda y piernas. Estos ejerci-
cios alivian la tensión muscular.

7Usar calzado 
adecuado. Zapa-
tos con buen so-
porte y suela anti-

deslizante brindan estabili-
dad y disminuyen el im-
pacto en rodillas y espalda

8Pedir ayuda cuan-
do sea necesario. 
Solicitar apoyo para 
mover cargas gran-

des no representa debilidad. 
El trabajo en equipo previe-
ne lesiones.

RECOMENDACIONES DEL ESPECIALISTA PARA NO LESIONARSE


