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Locales de barrio se convierten en

alternativa de ahorro en Osorno

economia poméstica. Pese a la
crisis economica y las bajas
ventas del comercio en
general, los minimarkets se
esfuerzan para sobrevivir y
brindar ofertas que compiten
con las de supermercados,
provocando que muchos
clientes los prefieran para
ordenar sus gastos diarios.

Paola Rojas Mendoza
pacla.rojas@australosorno.cl

ara nadie es un mis-
terio que actualmen-
te las ventas enel co-
mercio en general
estan muy bajas, sobre todo en
los articulos que no son de pri-
mera necesidad, ya que la po-
blacién esta priorizando por
los alimentos y tratando de
ahorrar también en ese iten.
Y en la bsqueda de estas
ofertas, muchas personas pre-
fieren los clasicos negocios de
barrio, comprando en forma
mas seguida, de a poco, como
una manera de ir controlando
el presupuesto, por si salen
otros gastos inesperados y tam-
bién para adquirir productos
en formatos mas pequenos,

que no existen en el retail.

El presidente de la Cimara
de Comercio Detallista de
0Osorno, Sergio Anuch, explicd
que en general los negocios fa-
miliares pasan por un comple-
jomomento actualmente.

“La verdad de las cosas es
que el comercio estd mal eco-
nomicamente, las ventas han
bajado bastante, En el caso de
los negocios de barrio, su fuer-
te es el dia sabado y el domin-
go, ahi tienen mas ventas y en
el resto de la semana bajan”,
sefialo.

Sergio Anuch agrego que
muchos de estos negocios han
debido cerrar por elalzaenlos
arriendos, por lo que aquellos
que funcionan en locales pro-
pios siguen en pie y ademas
atienden los mismos duerios.

Por otra parte, las grandes
tiendas se mantienen mds que
nada por ofrecer la posibilidad
de comprar con tarjeta, algo
que ha ido incorporando ya el
comercio detallista de Osormo,
que incluye a varios minimar-
kets, donde la gente compra
productos comestibles, de los
cuales un 20% ha incorporado
esie sistema en la ciudad.

“Los supermercados en es-
te momento son los que estan
vendiendo mas, pero con tarje-
ta, lo que quiere decir que la
gente se esta endeudando”,

EL MINIMARKET “CAMPESTRE" HA LOGRADO EN OCHO MESES CA
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manifestd el dirigente.

PRECIOS ATRACTIVOS

“Cada vez que pasibamos aun
supermercado después del tra-
bajo eran unos 12 mil 0 15 mil
pesos por lo menos para una
ONCe para cUatro personas y,
como una debe reconocer que
es tentada, salia comprando
cualquier oferta y eso sumaba
otros 10 mil 0 15 mil pesos mas.
Por eso estoy evitando com-
prar dentro de la semanaen el
sliper y compramos en alguna
rotiseria por aqui cerca, por-
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que incluso hay cosas mas ba-
ratas y uno acota mas la com-
El relato corresponde a
Marcela Escobar, vecina de ca-
lle Zenteno, que segiin comen-
16 estdahorrando diariamente
mas de 10 mil pesos por el he-
chode hacer comprasenun lo-
cal cercano a su casa, donde
encuentra distintos productos
e incluso algunos que no estan
en el supermercado.

La propietaria de la fruteria
y minimarket “Campestre”,
ubicado en el pasaje Lyon del

ENTELA, GRACIAS A SUS CONSTANTES OFERTAS,
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Barrio Bellavista, Mabel Casti-
llo, expresé que las ventas del
local han estado bastante bue-
nas en los ocho meses que lle-
van funcionando, pero para
ello han debido sostener una
serie de ofertas, incluso mas
baratas que en los supermerca-
dos y en las ferias.

“Por ejemplo, el kilo de li-
mon estd a 790 pesos, la man-
darina estd a $990, tengo hue-
vos desde 150 pesos cada uno.
Aqui uno tiene que ir jugando
yasiunoatrae a mucha cliente-
la, porque la gente ahora anda
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2 00/ O delos negocios

de barrio de Osorne cuentan con sistemas para venta con tar-
jetas de crédito o débito, para dar mayor comodidad y oportu-

nidad de compra a su clientela.

50 / (1] aprommadamente

han bajado las ventas de los minimarket, por lo que estos lo-
cales se'sostienen ajustando sus precios y ofreciendo una
granvariedad de productos para ser mas atractivos.

Tiraje:
Lectoria:
Favorabilidad:

2 afios

4.500
13.500
['INo Definida

de bajas ventas ha tenido en general &l comercjo, tras la
crisis econdmica y la ausencia de bonos u otras ayudas.
Pero los productos comestibles son los menos afectados.

{viene de la pagina antetior)

buscando lo més barato”, ex-
preso.

Dentro de los productos
que mds se venden en este ne-
gocio esta el pan, los huevos y
la palta, ya que estd a3.990 pe-
508, tratando asi de hacer una
competencia seria a los super-
mercados del sector.

“En nuestra estrategia, mi
yernonoesperaque los vende-
dores lleguenaci, él saleabus-
car todos los dias las ofertas pa-
ra beneficiar también a nues-
tros clientes”, sostuvo.

La comerciante subrayd
que su clientela va diariamen-
tea comprar productos parala
hora del desayuno, también
para el almuerzo y para la on-
ce, dejando ver que una gran
parte de los vecinos compra al
dia a dia, para cuidar y contro-
lar mas los gastos.

Acdademas tenemos de to-
do, frutas y verduras, abarro-
tes, articulos de aseo, pan, pas-
telerfa casera, empanadas fri-
tas, de carne y mariscos; eso
me ha dado muy buen resulta-
do. Yome la juego aqui en mi
local”, comento.

SE QUEDAN EN EL SECTOR
En el sector de Francke esta el
supermercado Quilacahuin,
donde el dueiio de este local,
Walter Bachmann, explicé que
las ventas han bajado desde la
pandemia, aunque ain se
mantiene la clientela.

“Por lo que yo he sondea-
do, es el rubro menos afectado
dentro de lo malo que esta to-
do, porque la gente tiene que
comer, pero siantes se toma-

ban una bebida de tres litros,
ahora se toman una de dos",
sefialo.

El comerciante agrego que
muchos clientes buscan forma-
tos mds pequeiios que precisa-
mente los negocios de barrio
tienen asu disposicion ynolos
supermercados grandes.

“La gente esta restringién-
dose, lleva lojusto y ordena la
caja. Las ventas han bajado y
eso nadie lo puede discutir, pe-
T0 NO tanto en comparacion
con otros rubros, como elec-
trodomésticos o restaurantes,
porque laprioridad es comer”,
manifesté.

Ademas, lo que Walter
Bachmann ha podido observar
es que varios clientes estdn op-
tando por comprar en el sec-
tor, con el fin de ahorrar. Este
negocio ofiece abarrotes, lico-
res, flambreria, fruteria, ciga-
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EL SUPERMERCADO QUILACAHUiN ESTA MUY BIEN UBICADO EN FRANCKE.

AGENCIA UNO

rros y otros productos, donde
laidea es tener una gran varie-
dad de articulos para mante-
ner un pablico cautivo.

“Ir del barrio a un super-
mercado del centro, los costos
son mayores, porque el ahorro
en productos se gasta en el
traslado. Los negocios de ba-
rrio en realidad no tienen tan-
tadiferencia de precios con los
supermercados y la gente vive
el dia a dia. Obviamente, cuan-
do alguien hace su lista para el
mes la mayoria va al supermer-
cado, pero esas listas estan ca-
da vez mas reducidas. Tam-
bién hay otros negocios de ba-
rrio que no les ha ido tan bien
por el pago de arriendos, ya
que cuando uno es propietario
se puede sostener™, concluyo.

TRADICION RAHUINA
Con casi 50 anos de historia en
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EBEN EZER MANTINE SU CLIENTELA POR AFIOS EN LA FERIA RAHUE, GRACIAS A SU ATENCION ¥ OFERTAS.

el corazon de la Feria Libre de
Rahue, funciona el minimarket
Eben Ezer, cuyo propietario,
Alejandro Arcos, indico que en
el tltimo tiempo han visto una
caida en las ventas de alrede-
dor de 50%, porloque han de-
bido disminuir las utilidades
para seguir con el negocio.
“He colocado incluso algu-
nas cosas que quedan al costo
ocercade ello. Trato de mante-
ner los precios en las abarrotes
que tengo, como harina, hari-
nilla, afrechillo, bebidas y aza-
car. Algunos precios que tengo
son el confort a mil pesos, la
toalla de papel también a mil
pesos y los fideos también a
mil. Hay que tener precios bien
economicos para vender”, co-

mento.

Alejandro Arcos afiadio
que los valores que ofrecen de-
ben ser competitivos con los
supermercados, con el fin de
mantener ala clientela, porque
muchos vienen desde los co-
mienzos de este local.

“Tenemos clientes muy an-
tiguos, que estan viejitos ya,
para ellos es mas dificil ir a un
supermercado y estan acos-
tumbrados con nosotros, por-
que les vamos a dejar a la mi-
cro las cosas, la harinaen bolsa
para que no se les moje”, des-
taco.

Este comerciante coincidio
en que las compras de sus
clientes también se estan res-
tringiendo bastante.

“Yano compran los 5 kilos
deun producto, sinaque com-
pran solo uno, porque no hay
dinero, no hay bonos como ha-
ce un tiempo atras. Ahora na-
da de eso, se quejany muchas
veces uno tiene que ser sama-
ritano, para que lo lleven y des-
pués lo paguen. Algunos si pa-
gan, otros nada y hay que tener
ojo en ese sentido”, sefiald.

Este almacén ha permane-
cido en el sectar de Rahue Ba-
jo durante 50 afios, donde ha
enfrentado los cambios y la lle-
gada de grandes supermerca-
dos de cadena.

Las ventas han bajado, pe-
ro su duefio lucha y hace la di-
ferencia en el trato cercano y
precios convenientes. 3
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