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INFORMA PRIMERO Y MEJOR

a extorsién es una

amenaza real que

afecta a muchos co-

merciantes. Los extor-
sionadores suelen hacerse
pasar por miembros de orga-
nizaciones criminales, agen-
tes de seguridad o incluso
clientes frecuentes. Su objeti-
vo es intimidar y obtener dine-
ro a cambio de “proteccién” o
evitar dafios.
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Especial del tendeno

Conoce l1as senales
de riesgo que no puedes ignorar

Conoce las formas mas frecuentes

¢ Qué hacer?

- Mantén la calmay no ce-
das ante amenazas.

- No entregues dinero ni in-
formacion personal.

- Anota detalles (nimero de
teléfono, acento, nombres
usados, hora de la llamada).
- Informa inmediatamente a
la Policia Nacional.

- Si es posible, instala cama-
ras de seguridad y coordina
con tus vecinos para man-
tenerse alerta en grupo.

PREGUNTA CLAVE RESPONDE EL EXPERTO

¢Qué comportamientos o patrones sociales puede observar
un tendero en su entorno que podrian indicar la presencia

de extorsionadores en la zona?

Un tendero puede observar
ciertos comportamientos o
patrones sociales en su entor-
no que podrian indicar la pre-
sencia de extorsionadores en
la zona. Estos indicios estéan re-
lacionados con dindmicas de
poder informal, control territo-
rial, miedo colectivo y formas
de socializacion desviadas. Al-
gunos de los principales sig-
nos son:

Presencia reiterada de indi-
viduos ajenos al barrio sin

motivo claro: Esto puede in-
terpretarse como una forma
de vigilancia informal o de
“marcaje” territorial, propia de
estructuras delictivas que bus-
can controlar ciertos espacios
urbanos.

Silencio o evasion colectiva
frente a preguntas sobre se-
guridad: En muchas comuni-
dades vulnerables, se desarro-
lla una “cultura del silencio’,
producto del miedo, donde
los vecinos evitan hablar sobre

de extorsion, como actuan 10s

. delincuentes y las acciones que
k. puedes tomar para mantener

¥ segura tu tienda.

ciertas personas o
hechos. Esta omi-
sién también pue-
de ser un signo de
control social impuesto por
actores delincuenciales.
Cambios abruptos en la ruti-
na de otros comerciantes:
Como cerrar mas temprano,
reforzar la seguridad sin expli-
caciones o actuar con nervio-
sismo. Esto se puede leer
como un ajuste conductual
frente a amenazas externas, lo

ROMMEL SALAZAR
Docente de la UG
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que indica una
presion social es-
tructurada.
Incremento de
rumores sobre
“vacunas” o pa-
gos obligatorios:
Las redes de co-
municacion informal actdian
como canales de reproduc-
cion de temores y alertas, don-
de los rumores pueden reflejar
realidades latentes.

Aparicién de cédigos implici-
tos o simbolos en puertas,
paredes o negocios: Estos
pueden funcionar como formas
de marcar territorio o advertir,

¢Como identificar a
un extorsionador?

Llamadas o mensajes ame-
nazantes: Te exigen dinero a
cambio de no hacerte dafo.
Solicitudes de pagos urgen-
tes: Te piden depdsitos inme-
diatos, generalmente por me-

dios dificiles de rastrear

como transferencias
maoviles o recargas
telefonicas.
'/ | Apariciones sos-
. | pechosas: Perso-
f nas que visitan tu

| tienda con actitud in-
' timidante, preguntan
{ por ti o dicen“venir de
/ parte de alguien’
~Uso de informacion

:’FpersonaI:Te dicen datos

~ reales sobre tu vida o tu fami-
lia para causar miedo.

Presion psicolégica: Te hacen
sentir que no puedes acudir a
la policia o que “todo esta con-
trolado”.

estan p

una préctica observada en gru-
pos delictivos organizados en
zonas urbanas periférico.
Visitas de supuestos “cobra-
dores” o “intermediarios”
con discursos ambiguos o
amenazantes: Esto puede
entenderse como una forma
de “extorsion simbdlica’; donde
no se explicita la amenaza
pero se genera tensién me-
diante insinuaciones.

Cambio en la conducta de
lideres barriales o autorida-
des comunitarias: Cuando
estas figuras empiezan a evi-
tar denuncias o actuar de ma-
nera complaciente, puede re-

Recuerda: |
Denunciar a tiempo puede.sa|var Vi-
das. No estas 50l0; las autor1dade§

ara ayudarte. Un ter\dero in-
formado es un tendero mas seguro.

flejar una cooptacion del teji-
do social por parte de actores
criminales.

El tendero como actor social
clave en su comunidad, al es-
tarinmerso en las dindmicas
cotidianas del barrio, tiene la
capacidad de identificar patro-
nes de comportamiento que,
revelan procesos de informali-
zacion del poder, control sim-
bdlico del territorio y normali-
zacion del delito, muy presen-
tes en contextos urbanos en
nuestro pais, en el que esta-
mos atravesados por la inse-
guridad y la desigualdad es-
tructural.




2116 /2025

Especial del tenden

Giros nacionales e

Servicios bdsicos e

Matriculacion vehicular e

Banco del Barrio e

Reftiros e

Giro infernacional e

\_

e Accion de sacar dinero de una
cuenta bancaria.

e Envios de dinero que se realizan
dentro del mismo pais.

e Envio de dinero desde o
hacia otro pais.

e Pagos como luz, agua,
teléfono o internet.

e Trdmite anual para registrar
legalmente un vehiculo.

e Corresponsal no bancario
que funciona dentro de tiendas
0 negocios de fu comunidad.

J

Paga todo lo que necesitas
en el corazon de tu barrio

roue

Matriculacién
vehicular

@& 7 delBarrio
£ & oo
Registro Civil '{ =

Banco del Barrio | O Banco Guayaquil
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Banco del Barrio | O Banco Guayaquil

Une con lineas
y diviértete

Paga todo lo
que necesitas,
rapidoy
facilentu
Banco del Barrio

Encuéntralo aqui:
bancoguayaquil.com/barrio

Servicios Mas de 20.000 puntos en todo el pais,

basicos

Empresas
de catalogos

fijo hay uno cerquita de ti.

Banco del Barrio | O Banco Guayaquil
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0 es ningun secreto:
tener un vehiculo,
para muchos tende-
ros, marca una dife-
rencia enorme en el dia a dia.
No se trata solo de ir al mer-
cado mayorista a reabaste-
cerse. También estd el hecho
de hacer entregas, traer pro-
ductos que no te caben en
una moto o incluso aprove-
charlo para moverte con tu fa-
milia. Pero con tantas opcio-
nes en el mercado, ;cémo sa-
ber cudl es el vehiculo ideal
para ti?

Antes de dejarte llevar por
el modelo mas bonito o el que
te recomendo el amigo, lo pri-
mero es tener claro qué uso
le vas a dar. Un tendero no ne-
cesita lo mismo que un ejecu-
tivo. Aqui el carro es una he-
rramienta de trabajo y tiene
que responder como tal.

Uno de los aspectos mas
importantes a considerar es
el espacio de carga. Muchos
negocios de barrio compran
en bultos o sacos, sobre todo
si manejan productos como
arroz, azucar, papel higiénico,
gaseosas o cervezas. En ese
caso, lo mejor es buscar vehi-
culos con buena capacidad
en la parte trasera. Fijate que
los asientos traseros se pue-
dan plegar. Si ya manejas vo-
lumen alto, una camioneta
pequefia con balde puede ser
tu mejor aliada.

Otro punto vital es el consu-
mo de combustible. Al tratar-
se de un vehiculo que usaras
con frecuencia, moverte por
distintos sectores de la ciu-

Especial del tendenc

Elegir el
vehiculo ideal
NO €s Solo una

compra, es
una inversion
en tu negocio.
Te contamos
qué debes
fomar en
cuenta para
que tu carro
te ayude a
vender mas y
moverte mejor.

dad o incluso hacer entregas a
domicilio, necesitas un carro
gue no te deje seco en cada
tanqueada. Los modelos con
motor pequefio o de bajo cilin-
draje son mas eficientes. Tam-
bién puedes pensar en autos hi-
bridos o incluso eléctricos, si tu
presupuesto lo permite.

El mantenimiento y los re-
puestos son otro factor clave.

Hay carros que parecen econ6-
micos al inicio, pero cuando lle-
ga el momento de cambiar una
pieza, el golpe es fuerte. Busca
marcas que tengan presencia
en el pais, repuestos disponi-
bles y mecdnicos que las co-
nozcan bien. Lo ideal es un mo-
delo confiable, que no pase en
el taller y que no te deje varado
a mitad de una entrega.
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,¢En que te fijas

. al comprar un
carro para
trabajar?

La seguridad también debe
estar en tu lista. No es solo
cuestion de tener frenos. Revi-
sa si el carro tiene frenos ABS,
control de estabilidad, bolsas
de aire, luces LED, sensores de
retroceso o camaras. Si lo
usas en zonas con mucho tra-
fico o en horarios nocturnos,
todo esto te puede salvar de
un accidente.
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Y si ademas lo piensas usar
con tu familia, considera la ver-
satilidad. Un carro comodo,
con aire acondicionado que
funcione bien, buen espacio en
la parte trasera y cinturones
para todos. Muchas veces, el
vehiculo del negocio también
es el del fin de semana.

Otro tema que no se puede
dejar fuera es el valor de re-
venta. Aunque la idea es que-
darte con el carro por un buen
tiempo, puede llegar el dia en
gue quieras venderlo o cam-
biarlo por uno mas nuevo. Al-
gunos modelos conservan
mejor su precio en el merca-
do y son mds faciles de ven-
der. Esto también es parte de
cuidar tu inversion.

Ahora, si estas pensando en
cémo pagar el vehiculo, hay
opciones. Algunos bancos y
concesionarias ofrecen planes
especiales para microempren-
dedores o personas con RUC.
También hay cooperativas que
te aceptan tus movimientos
bancarios, tus ventas mensua-
les o la facturacion de tu tien-
da como parte de los requisi-
tos. Inférmate bien y compara
cuotas antes de firmar.
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Especial del tendenc

MANTENIMIENTO Y CUIDADOS

Elegir el vehiculo ideal es solo el primer paso; mantenerlo en buen esta-
do es fundamental para que siga siendo una herramienta eficaz en tu ne-
gocio. Realiza revisiones periddicas del motor, frenos, suspension y siste-
ma eléctrico. Cambiar el aceite a tiempo y mantener la presion correcta
de las llantas no solo mejora el rendimiento, sino que también prolonga
la vida util del carro y evita accidentes. Ademas, tener un buen seguro
que cubra robos o dafos te dara tranquilidad. No olvides limpiar el vehi-
culo regularmente, tanto por fuera como por dentro, para conservar su
apariencia y valor de reventa. Finalmente, un mantenimiento preventivo
bien planificado te ahorrara tiempo y dinero, y hard que tu vehiculo esté
siempre listo para cumplir con las exigencias diarias de tu tienda

.Y S1 MEJOR TE DECIDES
POR UN CAMION?

Para tenderos con crecimientos reales y envios fre-
cuentes, un camion ligero es la opcién mas practica.
Estos vehiculos combinan una gran zona de carga
con mecanicas robustas, disefadas para soportar
pesos mayores a los de una camioneta sin perder
maniobrabilidad en la ciudad. Los modelos de cabi-
na simple o doble ofrecen capacidad para transpor-
tar sacos de arroz, cajas de bebidas o paquetes al
por mayor, y, al mismo tiempo, cuentan con suspen-
siones reforzadas y motores calibrados para trabajo
rudo. Ademés, sus dimensiones permiten acceder a
calles estrechas del barrio y a la vez mantener un es- .
pacio amplio en la tolva o cama para cumplir con [ l
pedidos voluminosos. Invertir en un camion ligero
no es un lujo: es dotarte de una herramienta confia-
ble que puede maximizar tu eficiencia, reducir viajes
y reforzar la imagen de tu tienda como un punto de
distribucion profesional.

El vehiculo que elijas debe ser tu aliado. Uno que no
solo se vea bien, sino que trabaje contigo, que resis-
ta el ritmo de tu tienda y que te ayude a crecer. Es
una herramienta mas de tu negocio, igual que una
vitrina, una balanza o un congelador.

Invertir bien hoy te puede ahorrar muchos dolores
de cabeza mafana. Piensa en el largo plazo y en lo
que necesitas realmente. Un carro mal elegido te
quita tiempo y dinero. Uno bien escogido te da mo-
vilidad, eficiencia y hasta nuevos clientes.

Lleva tu camidn Chevrolet,

paga desde
septiembre

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

100% hecho
enJapén
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oner precios en una

tienda de barriono es

solo mirar cuéanto

costé el producto y
sumarle “un poquito”. Mu-
chos tenderos, por miedo a
espantar a los clientes, termi-
nan cobrando menos de lo
que deberian... y lo pagan con
su propio bolsillo. Otros se
pasan de la raya y alejan a
sus compradores. ;Donde es-
ta el punto justo?

DATO

Poner buenos precios No s
vender barato, es vender con
inteligencia. Una tiendaque
cuida sus margenes hoy, estara
abierta mafana. jY so tam-
bién lo valoran tus clientes!

Fijar precios inteligentes te
permite vender mas, ganar lo
justo y mantener contenta a tu
clientela. Aqui te damos algu-
nas claves para hacerlo bien.

RECOMENDACIONES PRACTICAS PARA FIJAR PRECIOS

Calcula tu costo

real. No solo sumes

lo que pagaste por

e el producto. Agrega

el transporte, el empaque, el
desgaste (en productos fragiles
0 que vencen rapido) y hasta
una parte proporcional de gas-
tos como la luz, arriendo o in-
ternet.
Ejemplo: Si compraste un
quintal de arroz en $48, y el
transporte te cuesta $5 por
unidad, tu costo real ya es
$0.53. Si no lo tienes en cuenta,
pierdes sin darte cuenta.

Fija un margen

razonable. Un

margen entre el

@ 20%y el 35% suele

ser saludable en productos de
consumo diario. En productos
especiales, de impulso o que
pocos ofrecen, puedes subir
un poco mas. Evita competir
solo por precio: competir por
servicio es mas duradero.
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Observa a tu com-
petencia. Revisa
cuanto cobran otras
e tiendas del barrio.
No necesitas igualar, pero si es-
tar dentro de un rango razona-
ble. Si tu precio es mas alto,
asegurate de ofrecer algo ex-
tra: mejor atencion, empaque,
horarios extendidos o promo-
ciones.
No le temas al re-
dondeo. Cobra
numeros cerrados
@ cuando puedas. Es
mas facil para ti y para el clien-

Aprender a fijar
Drecios
correctamente
puede marcar la
diferencia entre
sobrevivir y crecer.

te. Ejemplo: en vez de $1.98,
usa $2. Eso sf, asegurate de que
el valor percibido justifique ese
redondeo.

Escucha a tus

clientes sin rega-

lar tu esfuerzo. Si

@ un cliente se queja

del precio, explicale con ama-
bilidad. Muchos entienden
cuando les cuentas que “todo
ha subido’, o que “eso incluye
el transporte y la entrega a do-
micilio” También puedes ofre-
cer promociones sin tocar tus
precios fijos.



2716/ 2025 ESPM Ll tendeno EXTRA I

= | levas t {
Tu tienda frbr%tvfigej’é’fég”h%?a?eu”a
[ )
en el DOISIMO s s raneer
inventario, ventas y hasta
flados, todo desde tu celular.

oy en dia, no hace

falta tener un com- TlendApp

putador para llevar Especial para tiendas de

el control de tu barrio. Te permite regis-

i _ trar ventas, llevar con-

des hacer 1o que antéa re. | troldeinventario,ma- KashBook
queria calculadora, cuader- nejar cuentas por co- Sl i R G RE
no, y mucha memoria. Exis- brar (fiados) y sacar re- cuade.rno, esta aplicacién es
ten aplicaciones féciles de portes. Es muy facil de il ¢ =cles anotar de for-
usar, muchas completamen- usar, inclceElinoiEEes :]zg;gltjég:;e::j;gib;'

- : : experiencia con tecno- anto, : Y
Cinco e . Tt
lo que entra, lo que sale, lo - Funcion de fiado . pueaﬁ? mj\ndar recorda;'tonos
que debes y lo que te deben. -Inventario basico ol atsd pr;.con =k :.'ca

Aqui te mostramos algu- - Reportes sencillos -ﬁgglstrol de clientes y flados
nas de las més Utiles para los - En espaiiol 'A's:to"a € pagos
tenderos de barrio. g >0 automaticos

i{Por qué es
importante dar

este paso?

Digitalizar tu tienda no es
solo para grandes nego-
cios. Llevar tus cuentas en
el celular te permite tomar
mejores decisiones, aho-
rrar tiempo y evitar pérdi-
das por desorden o des-
cuidos. Ademas, si te pasa
algo, alguien mas puede
continuar el control facil-
mente.

Cashflow

(flujo de caja personal)
Ideal si llevas cuentas personales y
del negocio en el mismo lugar.
Puedes registrar ingresos, egresos
y ver gréficas del dinero que entra
y sale. Aunque no esta hecha solo
para tenderos, sirve muchisimo.
- Control de gastos

- Gréficos de ingresos/egresos

- Recordatorios de pagos

Google Sheets
(Hojas de calculo)
¢Quieres algo mas flexible? Con
esta app puedes hacer tus propios
cuadros de ventas, listas de precios o
control de inventario. Requiere un
poco mas de practica, pero es muy
poderosa y se sincroniza con otros
dispositivos.

- Plantillas personalizables

- Acceso desde celular o computador
-Copia de seguridad automatica

Consejo practico
Prueba unaappala
vez. No te llenes de
herramientas que no
vas a usar. Empieza por
la que mas te ayude
hoy, y luego, si quieres,
combinala con otras.
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0 sabes bien: vender en

la tienda no es solo des-

pachar productos. Es

escuchar, conocer a tus
vecinos, y muchas veces... de-
cidir si fias o0 no. Porque en el
barrio, mas de uno llega con la
famosa frase: “veci, ime fia
hasta el viernes?”.

Pedir fiado es parte de la
cultura popular, pero también
puede convertirse en un dolor
de cabeza. Conoces a tu clien-
tela, sabes quién cumple y
quién desaparece. Pero cada
vez que anotas algo en la libre-
ta, estas asumiendo un riesgo
que afecta directamente a tu
bolsillo y a tu inventario.

Si muchos no pagan a tiem-
po, se cae la caja. No puedes
reponer mercaderia, pagar al
proveedor o sacar algo para tu
casa. Por eso, es importante
gue pongas reglas claras. Pue-
des fiar, si, pero con limites. Tu
también trabajas duro y mere-
ces respeto por lo que haces.

Ten tu lista de “clientes
cumplidos” y otra con los que
ya no pueden seguir acumu-
lando. Fiar no es una obliga-
cion, es una eleccion. Y cuan-

El dilema eterno en
la tienda del barrio

Fiar es parte del barrio, si. .. pero tambien puede
volverse un problema si no pones limites,

do tu tienda esta en juego, lo
primero es cuidarla.

Recuerda: eres el corazén
del barrio, el que siempre da la
mano. Pero también mereces
estabilidad y tranquilidad.

¢Y si lo ves como un servi-
cio mas? Algunos tenderos po-
nen tope: solo fian hasta cierto
monto, o solo a quienes ya tie-
nen historial. Otros cobran un
pequefio recargo si el pago se
retrasa. No se trata de perder
clientes, sino de educarlos.
Porque asi como tu confias en
ellos, ellos también deben
cumplir contigo.

Una opcién que funciona pa-

ra muchos tenderos es estable-
cer dias fijos de cobro. Por
ejemplo, cobrar cada viernes, o
el ultimo dia del mes. Asi orga-
nizas mejor tu flujo de cajay tus
compras. Incluso puedes usar
un cuaderno o una aplicacion
para llevar control, y evitar con-
fusiones. Porque el orden tam-
bién es parte del buen trato.

Al plasmar las condiciones,
tanto ti como el cliente sabran
exactamente cuando y cémo
saldar la cuenta. De este mo-
do, tu tienda gana respeto, dis-
ciplina financiera y una rela-
cién mas transparente con la
comunidad.

Ademas, puedes aprove-
char para reforzar tu imagen
como emprendedor. Tener re-
glas claras no solo protege tu
economia, también mejora la
percepcion que tus vecinos tie-
nen de ti. Una tienda organiza-
da transmite confianzay profe-
sionalismo.

A veces duele decir “no pue-
do fiar”, pero es necesario. Tu
negocio es tu sustento, y cada
decision cuenta. No dejes que
la costumbre te deje con es-
tantes vacios y cuentas sin co-
brar. Recuérdale a tu clientela
que fiar también es un acto de
responsabilidad mutua.

.
ar?

Toma nota

Establece reglas claras:
Poner fecha de pago fija.
"Te fio hasta el viernes” fun-
ciona mejor que “‘cuando
puedas”.

Llevar registro escrito.
Nada de confiar solo en la
memoria. Un cuaderno o
una app sencilla puede evi-
tar malos ratos.

Saber decir que no. Aun-
que duela, si un cliente ya
quedd mal varias veces, es
mejor cortar por lo sano.

Fiar pocoy alos de
siempre. La confianza se
gana, y en la tienda tam-
bién cuesta.

Define un monto méaximo
por cliente. Asf evitas que
una deuda se vuelva im-
pagable. Si hay tope, hay
control.
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