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La importancia de un inventario practico

No basta contar, acomodar vy
reponer mercancia

Una tienda muy surtida atrae maés
clientes, quienes resuelven todas sus
compras en un solo lugar.

Una tienda con un buen inventario
ofrece a sus clientes el sitio ideal en
donde va a encontrar todo lo que
busca sin mas vueltas sus productos
basicos y de alta demanda, lo que
generan entradas constantes de
dinero.

Para surtir una tienda de abarrotes, lo
primero que se necesita es tener
organizado su inventario, revisar la
existencia de productos cada
semana para saber qué falta y qué es
lo que no se esta vendiendo.

Es importante acomodar los
productos que llevan mas tiempo en
el establecimiento hasta al frente del
estante para que se vendan primero
y no se caduquen.

Es importante que los estantes estén

Por Juan Carlos Huerta

limpios y ordenados para que estén
todos los productos a la vista.

Una libreta es wuna buena
administradora  El  control  del
inventario se puede llevar de una
manera sencilla en una libreta, anque
el avance de las tecnologias nos
llevan a una aplicacion del teléfono,
lo importante es saber cuando se
debes solicitar mas mercancia, y
evitar quedarte sin lo que tus clientes
buscan.

Con el inventario bajo control se
puede tener claridad sobre qué
vender en una tienda de abarrotes,
conocer los  productos  que
demandan los clientes, y satisfacer
sus peticiones.

Ademas nos ayuda a

elegir proveedores, por ejemplo, nos
ayuda a saber quiénes nos ofrecen
una mayor variedad de productos, o
quiénes hacen entregas puntuales, o

nos ofrecen formas de pago flexibles.

Con el control del inventario se puede
conocer cuales proveedores
entregan productos frescos y hasta
cuentan con un esquema de
consignacion, es decir, pagar solo lo
que se vendas.

Antes de comprar se debe revisar
qué productos se estan vendiendo
bien y planea los pedidos de acuerdo
con la temporada y las necesidades
de los clientes.

Control de precios, margen y costos
Para que nuestra tienda sea rentable,
se debe conocer el costo de cada
producto, el precio de venta y el
margen de ganancia.

El inventario nos ayuda a conocer
cuanto nos cuesta una caja de leche,
en cuanto se vendes cada litro, y
cuanto se gana.

Hacer este andlisis nos ayudard a
decidir qué productos vale la pena
mantener, cudles ajustar, y cuales
sacar.

2da. de Forros



_. 6 IComplementa tu evento
con nuestros
por persona * Paquetes de barra libre
» DJ
* Decoracion

757 Nuestro paguete incluye:

+ Ment 2 tiempos

* Hielo ‘ .
. Paquete valido apartir

+ 4 hrs de servicio

R S

JRESERVA TU FECHA Y CELEBRA CON NOSOTROS! _Cémara de Comercio de Guadalajara
(© 333361 7294 A gnacio L Vallarta 4095, Don bosco Valarta,
46040 Zapopan, Jal

Tu negocio esta
comenzando

Hazlo crecer
2 ks Acompanado

CLASSIC
Con la Membresia Clasica de Camara
de Comercio de Guadalajara accede
a herramientas, capacitacion,asesorias
y una comunidad empresarial que te
ayudara a dar los siguientes pasos.

& || Al

Conecta | Aprende | Fortalece
tu negocio

i{Sumate a Camara! o

Mas informacion
3335591774

Pagina 3




LAS TIENDAS DE ABARROTES SON
IMPORTANTES PARA LA ECONOMIA DEL PAIS

SATISFACEN LA DEMANDA
LOCAL Y CONSUMO DIARIO

i

GENERAN EMPLEO LOCAL
Y ESTABILIDAD LABORAL

La tienda de abarrotes es la
columna vertebral de la economia
local y la vida comunitaria en
México.

Las ‘"tienditas de la esquina"
cumplen un rol social, econdmico,
y de conveniencia que los
supermercados o las grandes
cadenas no pueden replicar.

Su importancia esta en el impacto
econdmico, pues es generador de
auto empleo, y son el sustento de
millones de familias en el pais, ya
que en muchos casos, las tienditas
surgen como emprendimientos
familiares.

Por Juan Carlos Huerta
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S TIENDA DE ABARROTE

También, los especialistas en
economia y finanzas las
consideran una fuente masiva de
puestos de trabajo.

Las tiendas de abarrotes generan
empleo para mas de dos millones
de personas, y representan una
cuarta parte del comercio del pais.

El dinero que se paga en una
tiendita se queda dentro de la
misma colonia o vecindario, vy
estimula el crecimiento y la
microeconomia de la zona donde
se ubica el establecimiento.

Asi mismo, la tiendita del barrio es
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un punto de auxilio para las
compras del dia a dia,
emergencias de cocina o antojos
de ultima hora, y permiten a los
vecinos adquirir productos basicos
sin necesidad de trasladarse
largas distancias o gastar en
transporte publico o gasolina.

Ademas representan un motor
econdémico por permitir las
compras en cantidades pequenas
de productos, como un cuarto de
azucar, tres huevos, 0 una pieza
de pan, lo cual se adapta
perfectamente al presupuesto
diario de muchas familias.
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Por Carlos Arroyo

Administrar una tienda tradicional ya no

se limita unicamente a abrir cortina y
esperar a que el cliente pida un producto;
hoy en dia, la rentabilidad y Ila
permanencia en el mercado dependen de
la adopcion de ideas claras y estrategias
de gestion modernas que permitan
competir frente a las grandes cadenas de
conveniencia.

1. Gestion inteligente del inventario:
Dinero en movimiento, no en la bodega
Uno de los errores mas comunes en el
pequefio comercio es la acumulacion de
mercancia de baja rotacion, lo que
inmoviliza el capital de trabajo.

Rotacion de productos:

Es indispensable identificar qué categorias
generan flujo de efectivo diario (como
lacteos, refrescos, abarrotes basicos y
panificacion) frente a aquellos articulos
que se desplazan con lentitud.

Reduccion de mermas:

Llevar un registro estricto de las fechas de
caducidad evita pérdidas econdmicas
severas, especialmente en productos
perecederos y lacteos.

Negociacion con proveedores: Evaluar
los ciclos de entrega y aprovechar los
descuentos por volumen solo en aquellos
productos cuya venta esté garantizada a
corto plazo.

2. Digitalizacion accesible para el
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tendero moderno

La tecnologia ha dejado de ser un lujo
exclusivo de las grandes corporaciones
para convertirse en una herramienta de
supervivencia y crecimiento en el comercio
al menudeo.

Cobros electronicos y terminales
bancarias:

Aceptar tarjetas de crédito, débito y pagos
mediante  codigos QR (CoDi o
transferencias) incrementa de forma
directa el ticket promedio. Muchos clientes
deciden comprar mas articulos o de mayor
valor cuando no dependen exclusivamente
del efectivo en su cartera.

Servicios adicionales (Recargas y pago
de servicios):

El pago de luz, agua, telefonia y la venta
de tiempo aire funcionan como un
poderoso iman de trafico. Aunque la
comision por transaccion parezca baja,
atraen al cliente al mostrador, donde
frecuentemente adquiere otros productos
de mayor margen de ganancia.

Canales de comunicacion directa
(WhatsApp Business):

Implementar un servicio de pedidos por
mensajeria instantdnea para entrega a
domicilio en la colonia fideliza a los clientes
recurrentes y facilita la planeacion de
compras grandes.

3. El poder de la cercania:
Fidelizacion y servicio al cliente. La gran

IDEAS Y ESTRATEGIAS
* PARA CRECER MAS +

ol

ventaja competitiva de la tienda tradicional
frente a cualquier gran superficie es la
relacion humana y la confianza
comunitaria.

Atencion personalizada:

Conocer el nombre de los clientes,
recordar sus preferencias y ofrecer
recomendaciones honestas genera un
vinculo emocional dificil de romper.

Control estricto del crédito («fiado»):

Si bien otorgar crédito tradicionalmente ha
sido un pilar de confianza en las tienditas,
hoy debe manejarse bajo reglas claras:
establecer limites de crédito definidos por
persona y plazos de pago fijos para evitar
descapitalizar el negocio.

Limpieza y orden visual:

Un establecimiento iluminado, con pasillos
despejados, precios visibles y anaqueles
limpios  transmite  profesionalismo,
seguridad y pulcritud, factores que influyen
directamente en la decision de compra.

Hacia una vision empresarial:

Crecer mas no siempre significa ampliar el
local fisico; muchas veces implica
optimizar los procesos internos, cuidar
cada centavo de la ganancia y escuchar

activamente las necesidades de la
comunidad a la que se sirve. La
transformacion del tendero en un

comerciante con vision empresarial es el
camino mas seguro hacia la estabilidad y
el éxito financiero a largo plazo.
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PROVEEDORES:

Las mejores marcas

cerca de ti

Por Carlos Arroyo |

En el ecosistema del comercio detallista,
la relacién con los proveedores y las marcas
define la viabilidad financiera de cualquier
establecimiento.

1. El valor de la alianza estratégica con el
preventista y el distribuidor.

El tendero no debe verse a si mismo como
el Ultimo eslabdn pasivo de la cadena de
distribucion, sino como el socio comercial
estratégico que conecta al fabricante con el
consumidor  final.  Mantener  una
comunicacion fluida y profesional con los
representantes de ventas (preventistas) y
distribuidores locales es indispensable para
asegurar el flujo constante de mercancia.

Puntualidad en los pedidos y recepcion:
Establecer un calendario fijo de surtido
ayuda a prevenir desabastecimientos en los
dias de mayor demanda, como los fines de
semana o quincenas.

Resolucién de incidencias:
Un trato profesional y basado en el respeto

mutuo facilita la devolucion de productos
dafiados, la aplicacion oportuna de
garantias y la correccion de errores en
facturacion.

Acceso preferencial a novedades:

Los proveedores suelen priorizar a los
establecimientos que pagan a tiempo y
mantienen sus anaqueles ordenados a la
hora de ofrecer nuevos lanzamientos o
pruebas de producto.

2. El mix ideal: Marcas lideres y
alternativas de alta rentabilidad

Construir el inventario adecuado requiere
encontrar un equilibrio estratégico entre el
reconocimiento de marca y el margen de
utilidad por pieza vendida.

El poder de traccion de las marcas
lideres:

Los productos de alta rotacion respaldados
por campafas publicitarias masivas son
indispensables porque garantizan trafico
constante al local; el cliente los busca por
nombre y su ausencia genera insatisfaccion
inmediata.

Alternativas regionales y marcas propias:
Muchas marcas locales o regionales ofrecen
una excelente calidad con un margen de
ganancia superior para el tendero,
permitiendo competir de mejor manera frente
a las marcas globales y ofreciendo opciones
atractivas para el bolsillo del consumidor.

Rotacion y profundidad de linea:

No se trata de tener todo lo que existe en el
mercado, sino de  evaluar  qué
presentaciones  (tamafios  familiares,
personales o econdmicos) tienen mayor
salida en el vecindario especifico donde se
ubica la tienda.

3. Claves para una negociacion comercial
efectiva:

Negociar con los proveedores no se limita a
conseguir el precio mas bajo, sino a optimizar
las condiciones generales de compra para
proteger el capital de trabajo del negocio.

Aprovechamiento de descuentos por
volumen:

Evaluar con precision si la adquisicion de
mayor cantidad de producto a un precio
menor compensa el costo del espacio de
almacenamiento y el tiempo que tardara en
desplazarse.

Plazos de pago y créditos comerciales:
Negociar términos de pago viables que
permitan comercializar la mercancia antes de
tener que liquidarla, evitando asi tensiones
innecesarias en la caja chica del negocio.

Materiales de apoyo visual (POP):

Exigir y aprovechar los exhibidores, cenefas,
carteles y material publicitario que los
proveedores otorgan, ya que estos
elementos incrementan de manera notable la
visibilidad de los productos en el punto de
venta.

4. Hacia un abastecimiento inteligente
Contar con las mejores marcas cerca de i
implica transformar la proveeduria en una red
de soporte mutuo. Cuando el tendero
optimiza sus compras, administra su
inventario  con  rigor y  colabora
estrechamente con sus distribuidores, logra
consolidar un establecimiento capaz de
responder con agilidad a las demandas de su
comunidad y asegurar un crecimiento
sostenido.
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Especialistas en ventas al detalle,
nos hacen 6 consejos para mantener
un buen flujo de ventas en nuestra
tienda de abarrotes.

En primer lugar:

Se debe privilegiar el surtido constante
de 10 productos, los que resulta
indispensable tener en los estantes,
aunque quede poca existencia, y no
esperar a que se agoten las reservas.
La ausencia de estos articulos puede
repercutir en la compra de otros, o
provocar  una  sensacion  de
insatisfaccion en el cliente.

Otra recomendacion:
Es no comprar por costumbre, solo por
no dejar de contar con ciertos

productos aunque no se vendan, ese
tipo de articulos se deben eliminar de
los inventarios, o adquirir en menor
cuantia.

El tercer consejo:

Es acomodar la mercancia de manera
estratégica, en un anaquel lo
adecuado es colocar lo mas buscado a
la vista, y de facil acceso para los
compradores; los productos que no
son de primera intencién de compra
deben estar cerca del encargado, o
acomodados de manera estética o
llamativa en el mostrador para
provocar el impulso de los
compradores.

Una cuarta sugerencia:

Consejos para sostener las ventas

Es la creacion de paquetes de venta,
como refresco con alguna botana, o un
pan con un envase pequefio de leche
saborizada, por ejemplo.

La quinta sugerencia:

Es ajustar los precios de las nuevas
presentaciones de productos como
refrescos o botanas, vender el mismo
articulo mas barato que otros negocios
cercanos atrae a mas clientes.

Un sexto consejo:

Es contar con una mayor existencia en
anaqueles de esos productos de
mayor venta, pues se generard al
cliente una sensacion de satisfaccion
para cualquier momento en que visite
la tienda.
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Por Carlos Arroyo

Novedades que impulsan tus ventas

El rol estratégico de la innovacion en el
anaquel.

Para el tendero moderno, el anaquel no es
un simple espacio de almacenamiento,
sino el terreno donde se libra la decision
de compra del consumidor. Renovar el
inventario con novedades no solo
responde a una necesidad de variedad,
sino a una estrategia comercial activa.

Atraccion de nuevos publicos:

Los lanzamientos y productos en
tendencia llaman la atencién de
compradores jovenes 0 de clientes

habituales que buscan alternativas

diferentes.

Incremento del ticket promedio:

Al ofrecer complementos o productos de
impulso junto a las novedades, se
estimula la compra no planeada.

Diferenciacion frente a la competencia:
Una tienda que constantemente muestra
dinamismo en su oferta se posiciona como

un referente actualizado en su comunidad.

Criterios para seleccionar novedades sin
arriesgar capital.

Incorporar productos nuevos requiere de
un andlisis cuidadoso para evitar mermas

0 capital estancado. Es fundamental
evaluar los siguientes aspectos antes de
realizar un pedido.

Rotacion esperada:

Priorizar aquellos articulos con alta
demanda potencial o respaldados por
campanas de marketing masivas de los
fabricantes.

Margen de ganancia:

Asegurar que el producto nuevo ofrezca
una rentabilidad atractiva en comparacion
con los articulos de alta rotacion
tradicionales.

Espacio fisico disponible:

Considerar el tamafo del empaque v la
ubicacion dentro del mostrador o
estanteria para no saturar el punto de
venta.

Técnicas de exhibicion para nuevos
lanzamientos.

De nada sirve contar con las mejores
novedades si los clientes no las notan. El
éxito de un producto nuevo depende en
gran medida de cémo se presenta en la
tienda.

Puntos calientes:

Colocar las novedades a la altura de los
0jos 0 en zonas de alto trafico, como la
zona de cajas o la entrada principal.

Senalizacion clara:

Utilizar cenefas o etiquetas llamativas que
identifiquen claramente el caracter de
novedad.

Exhibicion cruzada:

Agrupar el producto nuevo junto a
articulos complementarios ya
consolidados para facilitar su asociacion y
consumo.

La incorporacion constante de novedades
respaldadas por una estrategia clara es el
motor que permite a las tiendas de barrio
mantenerse vigentes, competitivas y
financieramente  saludables en un
mercado en constante evolucion.
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# Impulsa tu negocio con
Refrigeracion Tlaquepaque

;Tienes tienda, ministper o abarrotes?
Tenemos la refrigeracion comercial ideal para ti.

# Vitrinas horizontales

+ Congeladores comerciales
# Enfriadores verticales

+ Refrigeradores exhibidores

1§ Beneficios para tu negocio:
v Mayor exhibicion de producto v Mayor durabilidad
+ Ahorro de energia v Disefio modemo y profesional

Marcas lideres del mercado: Criotec - Metalfrio - Gelum - Aurus

5 Matiz Guadalzara %7 9 Sucursal Puerto Vllata
Rio Mascota #2106, Cal. El Rosario Mariano Jiménez #2971, Col. Las Juntas
LBURTH (€ WhatsApp: 322 370 4631

) Cotiza hoy mismo y equipa tu negocio con fa mejor refrigeracion comercial,
4B Entregas rapidas | B Precios competitivos | 5% Soporte téenico
Contamos con envios a varios estados de la replblica: Jalisco, Michoacan, Colima,

Aquascalientes, Guanajuate, Nayarit y Zacatecas.
TR

ilMPULSA TUS VENTAS!
ELIVINA LA PLAGA Y AUMENTA
TUS GANANGIAS.

[} mids efectivo del mercado contra
las cucarachas

Indeteciable, letal para la colonia y
con una rotacidn répida asegurada,
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IDEAL PARA TUS CLIENTES COMERCIALES:

@ Restaurantes & Negocios
'f‘ @ Amacenesy Hoteles.

< TERMINATOR: LA SOLUCIGN DEEINTIV QUE TUS
CLIENTES BUSCAN.

iCONVIERTETE EN DISTRIBUIDOR AUTORIZADO HOY MISMO!

® Whatspp Ventas: +52 33 3061 7211
4 Ventas: +52 33 1234 5678 Email: ventas@xterminator.mx

-

h o Eﬁsﬂ_ﬁy
SEIHCA . g ,

Soluciones Eléctricas

Industriales e Kidrulicas |

PARA TIENDAS DE
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LAS TIENDAS DE ABARROTES

TIENEN MAGIA

Por Juan Carlos Huerta

L a magia de una tienda de abarrotes, o
"tiendita de la esquina”, radica en el papel
que desempefian, pues son el corazén
latente del barrio; son un espacio donde la
nostalgia, la conveniencia y la conexion
humana se cruzan a diario.

Las tiendas de abarrotes son mas que un
simple negocio, o un punto de intercambio
comercial; estos rincones encierran una
mistica Unica que las grandes cadenas de
supermercados jamas han  podido
conseguir, y no lo lograran nunca.

Las tiendas de abarrotes son el factor
humano y la comunidad, donde el tendero
actua como confidente, pues el duefio, o
duena, o encargada, no solo vende, y es
que conoce los nombres de los vecinos,
sabe qué le gusta a cada familia, y también
participa de los grandes momentos de sus
clientes, son testigos de las alegrias o
quejas de los consumidores.

La tiendita de la esquina en los vecindarios

mexicanos son el punto de encuentro
donde los vecinos se saludan, donde se
enteran de las novedades de la colonia, y
se mantiene viva la confianza comunitaria.
El tendero es “Don ...”, o la encargada es
“Dofa...”, esa cercania ofrece amistad, 0
representa la familiaridad de sus clientes.

Ir a la tienda del barrio es toda una
experiencia sensorial unica: respirar
aromas muy caracteristicos, una mezcla
inconfundible de café molido, pan dulce o
verdura fresca, jabdn de polvo, especias
para cocinar, y frutas maduras, evocan a
nuestra infancia de inmediato.

Para  los adolescentes,  nuevos
compradores, por voluntad o por encargo
para hacer ‘los mandados’, el interior de
las tiendas de abarrotes pueden
representar un laberinto visual, y los
estantes, a veces repletos de productos,
ofrecen imagenes que quedan en la
memoria, y es que, para un nifo, ir a la

tiendita con unas monedas es la primera
experiencia de independencia y felicidad,
pues cualquiera ‘se puede sentir grande’,
por elegir entre golosinas, papas o hasta
juguetes pequenos.

Nuestras tienditas de abarrotes son unay
tradicion viva, y a pesar de la
modernidad, el sonido que hacen las
puertas del refrigerador al abrir y cerrar,
es siempre igual, y hasta parece que se
hacen ritmos de una cancion con el ruido
de la campana al entrar, aunque ya son
timbres de presencia’, y el golpe de las
basculas con que se pesan los productos
que compran los clientes.

Las tiendas de abarrotes son la solucion
inmediata de sus vecinos, siempre estan
dispuestas para "el olvido" del ultimo
minuto: el jitomate que falté para la cena,
una barra de jabdén porqué algo se
ensucio en casa, o el antojo desde muy
temprano.
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FROFESIONALES

PEUGEOT EN MOVIMIENTO

PEUGEOT PARTNER
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HAZLA TUYA DESDE

$472,900 v | 14.50%

AL PAGAR DE CONTADO

GRAN CAPACIDAD EFICIENCIA ¥ SEGURIDAD Y

DE CARGA DESEMPENO TECNOLOGIA
AGENDA TU PRUEBA DE MANEJO
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TU EMPRESA &
PUEDE LLEGAR  comaex

Conecta con empresarios, genera nuevas oportunidades y accede
a una comunidad que impulsa el crecimiento de tu empresa.

Conoce los beneficios
: Fovim 4 Y DESCUBRE COMO
de ser socio - Je: 9 FORMARPARTE

Coparmex Jalisco

Contraportada




