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Te dejamos una
orientacion clara
para que cada
negocio saque
ventaja de las
ofertas y tendencias
en los dias de
descuentos
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puertas laborales paralios|

Especial del tendeno

Feria Talento
desde la Tienda

11jos de los tenderes

Una iniciativa de la Red Ecuatoriana
delenderos que ayuda a jovenes
conectar con empresas y acCede

a vida en una tienda de

barrio ensefia de todo:

servicio, responsabili-

dad, puntualidad y tra-
bajo en equipo. Sobre esa ba-
se nace “Talento desde la
Tienda”, una feria virtual de
empleo impul-
sada por la Red
Ecuatoriana de
Tenderos, lide-
rada por su pre-
sidente Guido
Varela.

El  objetivo
es que las empresas de con-
sumo conozcan y valoren el
talento que existe en las fa-
milias tenderas, tanto en los
propios duefios como en sus
hijos, muchos de ellos jove-
nes en busqueda de su pri-
mera oportunidad laboral.

“Sabemos el esfuerzo que
hacen a diario por su familia,
y por eso hemos creado esta

Club de Beneficios RET: apoyo integral a las familias tenderas

La feria forma parte
del nuevo Club de
Beneficios RET, un
programa que forta-
lece la gestion de las
tiendas y mejora las
oportunidades del
hogar tendero. Con
un pago anual, cada
tienda puede afiliar-
se e incluir a cuatro

miembros del ho-
gar, quienes acce-
den tanto a la feria
Ccomo a ventajas ex-
clusivas.

Por lanzamiento y
Black Friday, la afilia-
cién tiene un valor
promocional de
$20,50 + IVA por un
ano. La inscripcion

se realiza Unicamen-
te por el WhatsApp
oficial 099 895 8661;
la RET recuerda que
no maneja cobrado-
res ni intermediarios
para evitar estafas.
“Talento desde la
Tienda” se convierte
asi en una forma
concreta de acom-

panar a quienes sos-
tienen la vida de los
barrios del pafs. Es
una iniciativa que
reconoce el valor de
la tienda de barrio y
el talento de sus hi-
jos, acercandolos a
oportunidades que
pueden transformar
su futuro.

feria para que las principales
empresas del pais puedan ver
ese talento”, senala Varela.
La plataforma estd organi-
zada en cuatro bloques pen-
sados para cubrir las principa-
les necesidades del sector:

* Oportunidades labora-
les. Los tenderos y sus hijos
pueden cargar su curriculum,
que serd visible para todas

las empresas participantes.

» Oportunidades de nego-
cio. Acuerdos comerciales di-
seflados para mejorar la ren-
tabilidad de la tienda.

* Club de beneficios. Des-
cuentos y promociones espe-
ciales exclusivas para miem-
bros de la Asociacion.

* Empresas participantes.
Un directorio donde cada

compafiia explica su trabajo y
cémo se vincula con la comu-
nidad tendera.

A diferencia de un proceso
tradicional -donde se aplica a
una vacante puntual- esta fe-
ria introduce un esquema in-
novador: los jévenes postulan
a un area de interés, no a un
cargo especifico. Su perfil se
mantiene activo y visible para
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las empresas participantes y
para las que se sumen des-
pués, permitiendo que sean
considerados en futuros pro-
cesos de seleccion segun las
necesidades reales de contra-
tacion.

Varela destaca que las em-
presas involucradas estan
comprometidas a valorar el
perfil del tendero, un trabaja-
dor acostumbrado a resolver
problemas, atender clientes,
manejar inventario y mante-
ner el orden en un negocio de
alto movimiento.

La campafia arrancard el 1
de diciembre en Guayas y
avanzard luego a Manabi
(enero), Azuay (febrero) y Pi-
chincha (marzo). Equipos de
la RET visitaran cerca de
70.000 tiendas en el pais, en-
tregando informacién directa
a las familias tenderas para
facilitar su inscripcion.
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Giros nacionales e
Servicios bdsicos e
Matriculacion vehicular e
Banco del Barrio e
Ventas por catdlogo e
Giro internacional e

Reftiros e

e Accidn 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 de luz, agua,
teléfono e internet.

e Trdmite anual para registrar
legalmente un vehiculo.

e Corresponsal no bancario que estan
en el corazén de todos los barrios.

e Compra de productos a través de una revista.
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Une con

lineasy
descubre
todo lo que
puedes
hacer
entu
Banco
del Barrio.

GANA
$1. 000

enviando tus giros al exterlor

Participa con envios superiores

a $50 a:

[

México Colombia

Peru

*Promocioén vdlida del 17 de noviembre

al 28 de diciembre de 2025.

*Aplican términos y condiciones.

Banco del Barrio | O Banco Guayaquil



EXTRA

INFORMA PRIMERO Y MEJOR

ara muchos tenderos,
el carro no es un lujo:
es la herramienta que
permite abastecer la
tienda, movilizar productos y
mantener el negocio operativo
cada dia. Por eso, saber si con-
viene repararlo o dar el salto ha-
cia un vehiculo
nuevo no es
una decisién
menor. Marcos g
Barreto, mecé- &
nico con 20 %
afios de expe- {f
riencia  aten- §
diendo autos
utilizados para
trabajo diario, explica cuales
son las sefiales que determinan
si un vehiculo aun tiene vida util
0 si ya se convirtié en un gasto
que afecta la rentabilidad.
Barreto asegura que la pri-
mera alerta es simple: cuando
el carro pasa mas tiempo en el
taller que trabajando. Este pa-
trén se repite especialmente
en vehiculos que nunca reci-
bieron mantenimientos ade-
cuados. “Si un carro vive en-
trando al mecanico, el costo
emocional, el tiempo perdido y
la factura sumada terminan
siendo mas altos que una bue-
na reparacion o incluso que un
cambio de vehiculo”, afirma.
Calcular cuando reparar de-
ja de ser rentable no siempre
es facil. Depende del criterio
del duefio y, sobre todo, de la
honestidad del mecanico. “Hay
tenderos que toleran fallas
porque el carro todavia
‘rueda’, pero no cal-
culan cuanto di-
nero les estd ab-
sorbiendo”, ex-
plica. Un vehi-
culo mal man-
tenido puede
esconder fu-
gas, desgastesy
dafios progresivos
que no se ven de in-
mediato, pero que ele-
van el costo final.
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Especial del tendenc

Invertir o reparar:
cOmo decidir si ya es momento

de cambiar el carro

En el caso de las tiendas de ba-
rrio, hay partes del carro que su-
fren mas debido al uso diario en
zonas urbanas: frenos, suspen-
sién, llantas y los cambios de
aceite. La carga constante, las ca-
lles irregulares y el trafico pesado
aceleran el desgaste. Cuando es-
tas piezas se deterioran al mismo
tiempo o con demasiada frecuen-
cia, es sefial de atencién.

Para evitar decisiones
impulsivas,

Fallas recurrentes, costos
creclentes y malas
reparaciones pueden volver
inservible un vehiculo.

recomienda analizar
tres puntos:

La necesidad real
del negocio. ;El
@ carro actual limita

las ventas o el abasteci-
miento?

La proporcién
entre costo de re-
@ paracion y costo

de un vehiculo nuevo.

La capacidad de
pago sin compro-
@ meter inventario

0 caja diaria.

La clave es evaluar con
frialdad la vida util del
carroy su impacto en el
negocio. A veces, una
buena reparacién con
mano de obra calificada
resulta ser la mejor in-
version. Otras veces,
cambiar de vehiculo per-
mite crecer sin arrastrar
un problema mecanico
permanente. “No se trata
de tener un carro nue-
VO, sino de tener el carro
correcto para el trabajo”,
-, concluye Barreto.

28 /1112025

Pero las averias verdadera-
mente criticas son las del mo-
tor. Barreto explica que las fu-
gas de aceite o refrigerante son
sintomas de que el carro esta
entrando en una etapa de dete-
rioro peligroso. Muchos con-
ductores siguen manejando pe-
se a notar fugas, y esa decisién
puede derivar en recalenta-
mientos, dafio del empaque del
cabezote o fallas internas mu-
cho mas costosas. “Un motor

sin refrigerante o sin aceite sim-
plemente se muere. Y un motor
muerto ya no es inversion; es
pérdida”, insiste.

Entonces, ;cudndo conviene
cambiar de vehiculo? Para Ba-
rreto, la respuesta combina me-
cdnicay finanzas. Un carro bien
mantenido, incluso si es anti-
guo, puede durar afios mas con
una buena intervencion. Pero si
las reparaciones superan los
2.000 o 3.000 dolares frecuen-
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POR LOS

QUE Si SABEN

SERVICIO POSVENTA CHEVROLET

temente, o si el negocio ha cre-
cido y el vehiculo quedo peque-
fio para la operacion, puede ser
mas rentable comprar uno mas
eficiente. Aun asi, advierte que
muchos tenderos caen en el
error de endeudarse por impul-
so. “He visto gente que, por no
pagar 2.500 délares de repara-
cién, compra un carro de
15.000 y se mete en deudas de
cinco afos. Eso es un mal ne-
gocio si no lo pensaron bien”.
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Cém_o elegir un mecanico
confiable (y no terminar
gastando de mas)

fa(;a un ten’dero que depende de s vehiculo
0dos los dfas, elegir mal al mecénico puede

significar perder dinero, tiempo y hasta la he-

rrami jo. ;CS i
amienta de trabajo. ({Como evitarlo? Lo pri-
mero es buscar re

ferencias: famili

! familiares, otros
tenderos y vec'mos suelen conocer talleres
que trabajan bien y cobran o justo,

Una se_ﬁal clave de confiabilidad es la trans-
parencia. Un buen mecanico explica qué se
va areparar, muestra as piezas dafadas yen-
trega un presupuesto por escrito. También

: ;
espeta lgs tl‘empos Y N0 cambia repuestos
SIN autorizacion.

tOtéo punto importante es elegir talleres que
rabajen con facturacion Y garanticen las re-

Fmalm;ente, desconfie de log “arreglos mila-
grosos” o precios demasiado bajos. Como
dice el experto Marcos Barreto, uné mala
manp de obra puede deteriorar m4s el carro
terminar generando gastos mayores. Un me—y

canico serio no solo i
: €para: cuida la vida Gti
del vehiculo, o

"SIEMPRE
PUNTUAL

Y Ml MOTOR
COMO RELOJITO

100% HECHO
ENJAPON

* TECNOLOGIA
CHEVROLET Uz u

JUNTOS PARA CONQUISTAR EL CAMINO
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ara el tendero, diciembre

suele ser un mes “bue-

no”: llegan mas clientes,

suben las ventas y apa-
recen promociones que parecen
irresistibles. Pero en esa misma
temporada, también aumentan
las deudas. El economista Jorge
Calderon explica que muchos
tenderos cometen un error co-
mun; creer que todo esta
en descuento solo porque
es Black Friday.

“Algunos comercios
suben precios semanas
antes y luego presentan
supuestos descuentos.
El tendero ve el 50% o
70% y piensa que es una
oportunidad para abas-
tecerse o comprar algo para la
casa, pero no compara hi ana-
liza”, advierte. Este impulso ge-
nera gastos que no estaban en
el presupuesto de la tienda ni
en el familiar.

Un problema habitual es lle-
gar a estas fechas sin un cal-
culo real del dinero disponible.
Muchos tenderos compran
pensando en una venta fuerte
que “seguro caerd”. Pero esa
expectativa no siempre se
cumple. “No se puede gastar
lo que todavia no entra. Ni en
el negocio ni en el hogar”, re-

Especial del tendeno
Il error

que mastendeuda
a los negocios

Para el tendero, la clave
en temporada de
promociones es planificar
los gastos del negocio,
analizar bien cada oferta
y usar con cuidado

|a tarjeta de credito.

calca el economista.

Otro foco de endeudamiento
es la tarjeta de crédito. Para
muchos tenderos es una herra-
mienta diaria; sirve para com-
prar productos, pagar servicios
o financiar arreglos inespera-
dos. Pero en Black Friday, los
diferidos abundan... y también
los errores. Calderén sefiala
que muchos aceptan
cuotas largas sin mi-
rar intereses ni comi-
siones. “La tarjeta no
es un dinero extra; to-
do se paga. A veces
€s mejor comprar en
efectivo y evitar com-
promisos que afecten
la compra de merca-
deria en diciembre y enero”.

Antes de gastar, el economis-
ta recomienda un ejercicio sim-
ple: preguntarse qué pasa si no
compra eso que le llamo la
atencién. Sila respuesta es “na-
da”,no es una necesidad para la
tienda ni para la familia. Este fil-
tro evita compras emocionales
disfrazadas de oportunidades.

También es vital comparar.
Aunque parezca basico, pocos
tenderos revisan el precio real
del producto antes del Black Fri-
day o buscan alternativas en va-
rias tiendas. Y sucede mucho
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el Black Friday para la tienda?

Aunque el Black Friday pue-
de poner en riesgo la liqui-
dez del tendero, también
puede convertirse en una
oportunidad cuando se
compra con estrategia. La
clave estd en distinguir entre
una compra impulsiva y una
inversion que fortalezca el
negocio.

Un buen momento para
aprovechar las ofertas es la
reposicion de inventario de
alta rotacion: azlcar, gaseo-
sas, snacks o lacteos. Si el
descuento es real, la fecha
de caducidad es amplia y el
tendero sabe que esos pro-
ductos se venden todos los
dias, la compra no afecta el
flujo de caja, el inventario se
mueve rapido y el ahorro se

que lo que parece una ganga...
realmente no lo es. Un precio in-
flado puede convertirse en una
deuda innecesaria que afectala
operacion de la tienda.

Si el tendero ya tiene deu-
das importantes -con provee-
dores, bancos o tarjetas- lo

refleja de inmediato.
También es una fecha ideal
para invertir en equipos ne-
cesarios que estaban pen-
dientes desde hace meses.
Una refrigeradora mas efi-
ciente, una bascula precisa,
estanterias nuevas o un con-
gelador que permita ampliar
la oferta son compras que
mejoran la operacion. Si es-
tos equipos ayudan a reducir
costos, por ejemplo, bajar el
consumo de energia o per-
miten vender mas, el des-
cuento del Black Friday pue-
de ser una ventaja real.

Otra oportunidad es moder-
nizar el sistema de cobro
cuando los bancos lanzan
promociones en lectores
moviles. Menores comisio-

nes, depodsitos mas rapidos o
dispositivos mas estables
significan mas ventas y me-
nos pérdidas por fallas técni-
cas.

Incluso puede ser util adqui-
rir insumos para el negocio
del proximo afo: empaques,
bolsas reutilizables, etiquetas
o productos para la tempo-
rada navidefa. Comprar anti-
Cipadamente evita gastos al-
tos en diciembre.

El Black Friday no es para
comprar por comprar: es
para invertir en lo que te
hace trabajar mejor y hace
crecer la tienda. Cuando una
compra mejora el servicio,
reduce costos o aumenta las
ventas, entonces si vale la
pena aprovechar la fecha.

mejor es no sumarse a la ola
de compras. Cargar mas gas-
tos solo aumenta el estrés y
complica los pagos en enero,
un mes tradicionalmente lento
para muchos negocios.
Calderdn coincide en que el
Black Friday puede ser una

buena oportunidad si se lo
aprovecha con cabeza fria. Pe-
ro si se compra sin planifica-
cién, lo que parece un ahorro
termina convirtiéndose en una
carga que acompania al tende-
ro durante meses y afecta la
estabilidad de su negocio.
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n fechas de alto con-

sumo como el Black

Friday, los tenderos

tienen una oportuni-
dad real de impulsar sus ven-
tas sin necesidad de grandes
inversiones. Carolina Aguirre,
experta en
marketing
digital y en
crecimiento
de negocios
en redes so-
ciales, expli-
ca que las
tiendas de
barrio pueden competir -y
destacarse- con acciones
simples, cercanas y estraté-
gicamente pensadas para su
comunidad.

Promociones simples,

pero bien comunicadas

Segun Aguirre, los tende-
ros no necesitan camparas
costosas para llamar la
atencion. Bastan fotos cla-
ras de los productos y men-
sajes directos en Facebook
o WhatsApp como “Promo
de hoy”, “Combo especial” o
“Ultimas unidades”. Un caté-
logo en WhatsApp Business
también agiliza la decision
de compra. Y un detalle po-
deroso: actualizar el horario
y la ubicacion en Google pa-
ra aparecer en busquedas
como “tienda cerca”.

La ventaja que las gran-

des cadenas no tienen

La cercania es el verda-
dero diferencial de la tienda
de barrio. “No se trata de
competir a lo grande, sino
de comunicar desde lo hu-
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Especial del tendeno

Llack Iriday
en tu tienda:

tacticas simp

es que aumentan

ventas sin perder dinero

La clave esta en comunicar mejor, aprovechar lo
digital y aplicar descuentos inteligentes que no
afecten la caja del dia.

mano”, sefala Aguirre. Enviar
mensajes a los clientes de
siempre, colocar carteles visi-
bles en el local o usar redes so-
ciales para recordar que com-
prar en el barrio beneficia di-
rectamente al vecindario ayu-
da a generar un fuerte sentido
de comunidad que las grandes
cadenas no pueden replicar.

Las promociones que

realmente funcionan

Para las tiendas pequefias,
Aguirre recomienda dos estra-
tegias clave:

* Producto gancho. Elegir un
articulo de alta rotacién -como
arroz, aztcar o huevos- y ofre-
cerlo con un descuento llama-
tivo. Ese producto atrae al
cliente al local y abre la puerta
a otras compras con mejor
margen.

=1

+ Combos de solucidén. Ar-
mar conjuntos que respondan
a una necesidad completa, por
ejemplo, un “combo desayuno”
con pan, café y queso a un pre-
cio atractivo. Esto ayuda a mo-
ver inventario lento y aumenta
el ticket promedio sin depen-
der de grandes descuentos.

WhatsApp y redes:
aliados sin costo
WhatsApp funciona como

|7

“el vendedor del negocio”.
Permite confirmar stock,
enviar fotos, tomar pedidos
y hasta cerrar ventas por
transferencia.

Facebook e Instagram
ayudan a mostrar lo que es-
ta pasando en tiempo real y
despiertan ese “no me lo
quiero perder”. TikTok o Re-
els, en cambio, pueden dar
visibilidad rdpida con videos
cortos, simples y esponta-
neos: un refresco mas bara-
to de lo normal en un clip de
siete segundos puede atraer
a todo el barrio.

Los datos del dia

a dia también venden

Los tenderos tienen in-
formacion valiosa sin sa-
berlo. Aguirre recomienda
revisar cinco preguntas
clave cada dia:

¢Qué se acab6 mas rapi-
do?, ;qué se vende mas en
horas pico?, ;qué me piden
varias personas?, ;qué casi
no se mueve? y ;qué podria
combinarse en un combo?

Con eso pueden decidir
qué promocionar, qué reabas-
tecer primero y como mover
el inventario muerto antes de
que pierda valor o se acerque
a su fecha de vencimiento.

W/ /
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Errores que pueden

salir caros

Bajar demasiado los precios, ofre-
cer descuentos en productos con
POCO Margen o anunciar promo-
ciones sin stock son fallas comu-
nes que afectan la liquidez. En
Black Friday, la claridad y la rapidez
son determinantes: ofertas reales,
simples y faciles de cumplir.

El Black Friday puede ser una fecha
clave para el tendero si sabe apro-
vechar lo que ya tiene: cercania,
comunidad y una comunicacion
digital practicay humana.
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| Black Friday no solo
mueve a las grandes ca-
denas. Para el tendero,
esta fecha representa
una oportunidad estratégica pa-
ra abastecer el local con pro-
ductos que realmente se ven-
den y que fortalecen el margen
sin comprometer espacio ni ca-
pital. Elegir con criterio marca la
diferencia entre un inventario
que rota y uno que se estanca.
Por eso, resulta clave identificar
las categorias de mayor salida
en el barrio y aprovechar las
ofertas de proveedores para
comprar lo justo y necesario.

A continuacion, la lista de
productos que conviene priori-
zar durante los dias de des-
cuentos y las razones que res-
paldan cada eleccién, pensa-
das para maximizar resultados
y evitar pérdidas.

Alimentos basicos

Son compras seguras porque

Arroz

Aceite

AzUcar

Fideos

Atun y sardinas

Enlatados varios

Por qué convienen. Tienen

armar combos familiares con
precios atractivos.

Productos de
limpieza del

hogar

La familia los compra
con frecuenciay en
formatos grandes.
Detergente en polvo y
liquido

Jabodn para platos
Cloro y desinfectantes
Papel higiénicoy
servilletas

Por qué convienen.
Packs y formatos
grandes aumentan el
ticket sin comprometer
espacio.

\

de alto movimiento

el cliente los lleva todo el afo.

rotacion constante y permiten

Especial del tendeno

1 as compras
que Si convienen al

tendero en Viernes Negro

Una guia clara para elegir
productos de alta
rotacion, buen margen y
CEro riesgos durante la
jornada comercial mas
intensa del ano.
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Cuidado

personal

Suelen tener descuentos
fuertes en distribuidores,
Shampoo

Desodorantes

Cremas y jabones

Por qué convienen.
Mantienen rotacién
estable y permiten
precios competitivos,

Snacks y

confiteria
Acompanan la compra
principal y elevan el
margen.

Papas fritas

Galletas

Chocolates

Barras y dulces

Por qué convienen.
Son productos de
impulso perfectos para
mostrador o caja.

Pequeiios
electrodomeésticos

econdémicos

Solo si el tendero tiene
espacio y clientela que los
demande.

Planchas

Licuadoras basicas

Cocinas pequenas

Por qué convienen.
Generan ingresos altos con
poca inversion si se venden
bien en el barrio.

Bebidas

Son compras seguras
porque se intensifican en
fines de semana, feriados y
dfas de compras masivas.
Gaseosas

Aguas

Jugos

Energizantes

Por qué convienen.
Permiten promociones por
volumen y atraen compra
por impulso.




