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El “oráculo de Omaha”, como apodan en EEUU al ya anciano multimillonario (Warren 
Buffett), compartió una fórmula simple, que aplica a diario en su vida, para obtener 

una gran ventaja competitiva, se ganó el respeto de millones de personas en gran medi-
da por su sapiencia en materia de inversiones, pero también por sus consejos de vida.

“Vete a dormir un poco más inteligente cada día”, pregona el veterano inversor, casi 
como filosofía de vida. “Así es como se acumula el conocimiento, como el interés com-
puesto”, afirma, mezclando sentido común y una pizca de principios financieros. A con-
tinuación, las tres maneras de vivir la vida haciendo crecer la mente:

1- Leer mucho
El empresario tiene un hábito voraz de lectura: puede pasar hasta el 80% de su día leyen-
do. El oráculo de Omaha aconseja leer cinco horas al día o 500 páginas ya que, de acuer-
do con su visión, se acumula como el interés compuesto. Durante la reunión de Berkshire 
Hathaway de 2007, confesó que sigue “muy entusiasmado con la idea de leer todo lo 
que está a la vista”.
 
Tiempo atrás, Buffett había dicho que “El inversor inteligente”, de Benjamin Graham, es 
el mejor libro que leyó en toda su carrera. Según su perspectiva, funcionó como una guía 
básica sobre cómo invertir, le cambió la mentalidad y lo acercó a ser el exitoso inversor 
que es hoy en día.

2-Sentarse y pensar
“Insisto en que se dedique mucho tiempo, casi todos los días, a simplemente sentarse 
y pensar”, sugirió el consejero delegado de Berkshire Hathaway. Y planteó que “Eso es 
muy poco común en los negocios estadounidenses”.

Para él, la mejor manera de pensar en inversiones es sentarse en una habitación sin nadie 
más y simplemente pensar. “Si eso no funciona, nada más funcionará”.

3- Encontrar redes adecuadas
Según el reconocido inversor, vale la pena andar con gente mejor que uno, porque de 
esa forma “flotarás hacia arriba”.

En ese sentido, recomienda siempre rodearse de personas mejores y más inteligentes 
así uno puede aprender de los hábitos de éxito del otro. “Cuando lo hacés, absorbés su 
conocimiento, y te volvés mejor y más inteligente”.

¿Será verdad? , a ponerlas en practica.

¡Hasta la próxima edición!

KORINA PONS

LAS TRES SENCILLAS CLAVES DE WARREN 
BUFFETT PARA SER MÁS SABIO CADA DÍA Y 

TENER ÉXITO EN LOS NEGOCIOS
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Breves

Google comparte las tendencias de viaje para 2022

Google realizó un análisis de las 
tendencias de viaje para 2022, 
con las que se demuestra que los 

viajeros quieren disfrutar y recuperar el 
tiempo perdido. 

Turismo de revancha
Esta tendencia busca llevar a cabo 

los viajes que no se hicieron por la pan-
demia y recuperar el tiempo. Asimismo, 
el 72% de los viajeros contrata estadías 
más prolongadas y el 18% está dispuesto 
a hospedarse en lugares más caros y con 
mayor frecuencia.

Viajes espontáneos 
De acuerdo con el análisis de Goo-

gle, el 15% de los latinoamericanos no 
planean con tiempo y las búsquedas de 
“vuelos y tarifas de último minuto” incre-
mentaron hasta un 54% de 2020 a 2021. 
Para 2022, los viajeros de la región bus-
carán viajes más cortos si son destinos 
nacionales y más largos si son internacio-
nales. 

Workstation y nómadas digitales
Estas tendencias hacen referencia 

a los viajeros que visitan algún destino 
mientras trabajan de manera remota o las 
personas que viajan por trabajo y aprove-
chan para conocer más del destino. 

Google también dio a conocer cuáles 
son los principales motivos de las perso-
nas para viajar: el 32% quiere descansar y 
desconectarse, mientras que el 30% bus-
ca nuevas experiencias.
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¿Cuántas veces hemos ido a comprar una bebida fría 

a una tienda  de la esquina y antes de elegir el refresco 

en cuestión hemos abierto la puerta de le nevera mien-

tras nos decidíamos, dejando así que se vaya el frío? 

Seguro que más de una vez. Es un gesto absurdo si, 

pero lo hacemos sin darnos cuenta. Muchos tenderos 

colocan un cartel advirtiendo de que las puertas de los 

refrigeradores permanezcan cerradas hasta el momen-

to de seleccionar la bebida, pero no todos lo hacen con 

el ingenio que ha demostrado este y que ha hecho las 

delicias de la legión tuitera. Vean.

El cartel de un tendero que arrasa entre los 
tuiteros: “Seguro que el dueño es memero”

La petición puede parecer absurda, pero el tuit acu-

mula casi 4.500 retuits y le ha gustado a 96.000 tuite-

ros. En realidad el cartel que tanto ha triunfado en las 

redes sociales está dividido en dos partes: en la parte 

superior, sale el cantante Drake en un gesto de recha-

zo acompañando a un texto que dice: “Abrir la puerta 

mientras elijo para que se vaya todo el frio de las hela-

deras”; en la parte inferior se puede ver otra foto de 

Drake en una actitud completamente opuesta, gesto 

aprobatorio, con el siguiente texto: “Elegir antes y bus-

car directo la bebida”. ¡Haz consiencia con gracia! 

Breves
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Productos de tienda 
para mantener el flujo de dinero
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C
uando se arranca un negocio como una 

tienda de abarrotes, o una tiendita de la 

esquina, uno de los factores que se tiene 

que tener en cuenta todo el tiempo es el 

flujo de efectivo. Y para lograr esto hay 

ciertos productos de tienda que permiten lograrlo por 

la demanda que tienen. 

¿Qué significa mantener 
el flujo de efectivo? 
Cuando inicias con un negocio seguramente una 

de las metas principales es crecer, aumentar las ventas, 

atraer más clientes, etc. Sin embargo, si no pensamos 

en que el dinero entre de manera regular, probable-

mente en algún punto no habrá dinero suficiente para 

seguir operando.

Es decir, no por querer incluir en el negocio produc-

tos de tienda de marcas nuevas o especializados, deje-

mos de lado aquellos que dejan pocas ganancias, pero 

se venden a diario. Por ello, el flujo de efectivo no será 

regular y estaremos en problemas. 
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¿Qué productos de tienda son 
indispensables? 
Pongámonos un momento en la posición del cliente 

¿qué es lo que irías 
a comprar a la tienda 
de la esquina? 

Empezamos con los indispensables 

abarrotes: huevo, arroz, aceite, frijoles, 

atún, café, azúcar, etc. Si cuentas con 

estos productos de tienda en tu 

negocio, está garantizado que 

se venderán porque todos los 

necesitamos a diario.  

De igual forma, dulces y bota-

na. Aunque parece que los dul-

ces y las botanas no dejan gran-

des ganancias, solo hay que pensar 

en grande. Supongamos que una 

caja de dulces cuesta 35 pesos 

y tiene 25 dulces cada una. 

Si hacemos la cuenta, cada 

pieza te costó en 1.4 pesos, 

pero si vendes cada dulce 

en 3 pesos, por caja gana-

rías 75 pesos.

Asegúrate que en tu 

negocio siempre tengas choco-

lates, chicles, pica fresas, bombones, 

pandillas o gomitas sueltas, paletas de todo 

tipo, dulces de chile, cigarros, cerillos etc.
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Productos básicos 
para tu tienda de abarrotes
Aquí te dejamos la lista de algunos productos con 

los que debe contar tu tienda, fundamentales para 

mantener un flujo de efectivo regular y poco a poco 

aumentar tus ganancias: 

•	 Aceite

•	 Café

•	 Crema para café

•	 Alimento para mascotas

•	 Atole

•	 Avena

•	 Azúcar

•	 Chile piquín

•	 Sal 

•	 Gelatina en polvo

•	 Harina

•	 Salsas envasadas 

•	 Sopas de sobre 

•	 Mayonesa

•	 Té

•	 Huevo

•	 Pastas 

•	 Atún

•	 Frijoles enlatados

•	 Chiles enlatados

•	 Verduras en lata

•	 Leche y sus derivados 

•	 Botanas como palomitas, papas, cacahuates, 

	 frituras

•	 Dulces enchilados

•	 Paletas de dulce

•	 Refrescos y jugos 

•	 Agua embotellada

Todos los productos de tienda que necesitas para tu 

negocio, para mantener el flujo de efectivo y para siem-

pre mantener surtida la mercancía.  





UNA PAPA PREMIUM:

EL PRODUCTO 
MÁS VERSÁTIL PARA 
TÚ NEGOCIO



www.potatoesusa-mx.com

Papas reja /
lattice /
basket-weave cuts

Gajos de papa / 
frozen wedges

Papas espirales / 
loop / 
curly fries

Papas con forma de serpentina / 
crinkle-cut fries

Hash brown

Papas fritas 
congeladas de corte recto / 
frozen straightcut fries

EN SUS MUCHAS FORMAS, LAS PAPAS CONGELADAS 
DE ESTADOS UNIDOS SON INDISPENSABLES:



ENSALADA DE SANDÍA 
CON PAPAS

CHILI VEGANO DE HONGOS 
CON PAPAS GAJO

Ingredientes
2 tazas de Papas Congeladas de 
Estados Unidos corte recto
2 tazas de cubos de sandía medianos
2 varas de apio picadas
1 chile jalapeño picado
½ cebolla morada chica fileteada
15 hojas de hierbabuena fresca
4 cucharadas de vinagre balsámico
2 cucharadas de aceite de oliva
1 cucharadita de orégano
1 cucharada de ajo picado
1 cucharada de aceite de coco
½ taza de jocoque

Ingredientes

4 cucharadas de aceite de oliva extra virgen
½ cebolla picada 
2 dientes de ajo picados
1 taza de setas shitake frescas picadas
1 taza de portobellos picados
1 taza de frijoles bayos cocidos
1 cucharadita de paprika
1 cucharadita de comino
1 cucharadita de pasta de jitomate
1 cucharada de miel de abeja
1 taza de agua
2 cucharadas de perejil picado
3 cucharadas de cebollín picado
2 tazas de Papas Congeladas de Estados 
Unidos corte gajo
Sal y pimienta al gusto

Tiempo de preparación
20 minútos

Dificultad
Baja

Rinde
6 porciones

Tiempo de preparación
30 minútos

Dificultad
Baja

Rinde
4 porciones

Contenido nutrimental por porción: 250 calorías energía, 4g proteínas (8.7% de la IDR), 3g fibra (12% de 
la IDR), 11g grasa (17% de la IDR), 80 calorías de grasa (25%), 0mg colesterol, 65mg sodio (3% de la IDR), 
35g carbohidratos (12% de la IDR), vitamina A (15% de la IDR), calcio (4% de la IDR), vitamina C (35% de 
la IDR), hierro (6% de la IDR).

Procedimiento
Mezcle el ajo y el orégano con el 
aceite de coco; barnice las papas con 
la mezcla y espárzalas en una cha-
rola; hornee a 180ºC por 15 minutos 
o hasta que estén crujientes.

Mezcle la sandía, apio, jalapeño, 
cebolla, hierbabuena, vinagre y 
aceite de oliva; salpimiente. Sirva en 
platos individuales, agregue papas 
y ponga una cucharada de jocoque 
sobre cada uno. 

Contenido nutrimental por porción: 350 calorías de energía, 10g proteínas (20% de la IDR), 9g fibra 
(36% de la IDR), 9g grasa (14% de la IDR), 80 calorías de grasa (22.85%), 0mg colesterol, 160mg sodio 
(7% de la IDR), 60g carbohidratos (20% de la IDR), vitamina A (8% de la IDR), calcio (6% de la IDR), 
vitamina C (50% de la IDR), hierro (15% de la IDR).

Procedimiento

En una olla mediana, sofría la cebolla y el ajo 
en aceite de oliva; cuando comiencen a dorar, 
integre las setas, hongos, frijoles, comino, 
paprika, pasta de jitomate y miel. Cueza por 
unos minutos y añada el agua; baje el fuego y 
cueza por 15 minutos; salpimiente.

Hornee las papas a 190ºC por 20 minutos o 
hasta que estén doradas; espolvoréelas con 
perejil. 

Sirva las papas y acompañe con el chili de 
setas; decore con cebollín.



BOCADITOS DE PAPA 
HASH BROWN CON 
SALMÓN Y JOCOQUE

PAPAS CURLY 
RELLENAS DE QUESO 
Y FLOR DE CALABAZA

www.potatoesusa-mx.com

Tiempo de preparación
30 minútos

Dificultad
Baja

Rinde
8 porciones

Contenido nutrimental por porción: 230 calorías, 10g proteínas (20% de la IDR), 3g fibra 
(12% de la IDR), 6g grasa (10% de la IDR), 55 calorías de grasa (23.9%), 0mg colesterol, 
220mg sodio (9% de la IDR), 35g carbohidratos (12% de la IDR), vitamina A (25% de la 
IDR), calcio (15% de la IDR), vitamina C (30% de la IDR), hierro (20% de la IDR).

Contenido nutrimental por porción: 120 calorías de energía, 6g proteínas, 2g fibra, 3.5g grasas saludables, 0.5g grasas saturadas, 270mg sodio. Receta 
con proteína de alta calidad (11% de la IDR), vitaminas B3 (9% de la IDR), vitamina C (17% de la IDR), fibra (6% de la IDR), vitamina B6 (14% de la IDR), 
potasio (8% de la IDR), fósforo (8% de la IDR) y selenio (8% de la IDR).

Tiempo de preparación
35 minútos

Dificultad
Baja

Rinde
4 porciones

Ingredientes

2 tazas de Papas de Estados Unidos 
Congeladas corte curly
1 taza de queso asadero rallado
¼ de cebolla picada
1 chile serrano picado
2 tazas de pétalos de flor de calabaza
1 rama de epazote troceada

Procedimiento

Corte las papas en trozos de 4-5cm; 
colóquelos en una charola para horno. 

Mezcle el queso, cebolla, chile, flor de 
calabaza y epazote. Rellene las papas con 
la mezcla y hornee a 180ºC por 20 minutos 
o hasta que las papas estén doradas.

Ingredientes

8 piezas de Papas Congeladas de 
Estados Unidos corte hash brown
½ taza de jocoque
2 pepinillos picados
150g de salmón ahumado
½ taza de arúgula
2 cucharaditas de aceite de oliva
1 limón amarillo

Procedimiento

Coloca las papas hash brown congeladas en 
una charola y hornea a 180°C por 20 minutos 
o hasta que doren. Unta un poco de jocoque 
sobre cada papa y agrega pepinillos, salmón 
y arúgula. Para terminar, baña con aceite de 
oliva y ralladura de limón.

Para mayor información en relación a soporte 
técnico y apoyo promocional contáctanos:

grupopm@grupopm.com
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¿QUÉ DEBES HACER PARA 
SURTIR TU NEGOCIO 

AHORRANDO? 

S
i quieres ahorrar en 

tus compras de aba-

rrotes, las siguien-

tes recomendaciones 

pueden ayudarte:
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01
Haz un presupuesto

Esta recomendación es universal para 
cualquier cosa en la que quieras ahorrar.

02
Identifica los productos
que consumes

Consume a consciencia, no lo hagas por 
impulso o ansiedad.

03

Divide los artículos que 
compras, entre los esenciales
y los de placer

 No necesitas comprar todo lo que ves 
exhibido ni aprovechar las ofertas en su 
totalidad.

04
Renueva tu idea 
de los precios

Los Canales de Distribución, tecnología, 
transporte y muchas cosas han cambiado, 
prueba distintas plataformas.

05
Invierte en productos 
de calidad

Lo barato sale caro, y ya lo sabes.
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06
Compara precios

 Identifica que productos y marcas tienen 
mejores precios en cada lugar de compra.

07
Compra en distintos 
lugares

Date cuenta de qué productos y en 
dónde te sale mejor comprarlos, hacien-
do siempre una comparación activa con 
productos elegidos al azar o que te guste 
comprar.

08
Identifica Oportunidades

Conoce el precio de lo que adquieres y 
mantente actualizado, para que logres 
identificar oportunidades y precios 
excesivos en consecuencia.

09
Dales oportunidad 
a otras marcas

Se están haciendo buenos productos de 
abarrotes en la industria nacional, dales 
una oportunidad para probarlos.

18
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Tips para organizarlos 
e impactar en las ganancias

S
upongamos que entras a los 

abarrotes de la esquina y los 

anaqueles para tienda están 

mal acomodados...

El espacio para caminar es redu-

cido, todo está en desorden, etc. ¿Te 

dan ganas de comprar ahí o de regre-

sar en un futuro? Probablemente, nin-

guna de las dos. 

Aunque no lo parezca, la pla-

neación del lugar, del acomodo del 

mobiliario y hasta de los productos es 

un aspecto fundamental para que los 

clientes se sientan cómodos, encuen-

tren todo lo que necesitan rápido y 

quieran regresar de nuevo. 

Para la tiendita los anaqueles para 

tienda y los estantes son de lo más 

importante para que la mercancía 

se exhiba de manera correcta a los 

clientes, el negocio se ve bien surtido 

y organizado.
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Un exhibidor para punto de 
venta fomenta la fidelidad de 
los clientes hacia el negocio, 

ofrece el producto en la 
cantidad y momento correcto, 
provoca la compra por parte 

del shopper y además se 
entrega un valor agregado.
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¿Cómo podemos organizar los 
anaqueles y los productos? 

Tengamos siempre en mente la frase de “el que 

no enseña, no vende”. Los clientes necesitan tener a 

la vista la mayoría de productos en existencia, aco-

modados de la mejor manera, para que se puedan 

encontrar de manera sencilla y rápida.

En ese mismo sentido, hacer lo posible para que 

todos los productos tengan las etiquetas hacia adelan-

te y que los productos se encuentren en la parte frontal 

de los estantes. 

Trata de que no se vean huecos y si en algún momen-

to algún producto se agota, acomoda el resto en la par-

te delantera.
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Consejos para organizar anaqueles

Considera estos tips para acomodar los anaqueles para tienda: 

Asegúrate que el cliente encuentre siempre el producto y la categoría de lo que busca 

Clasifica bien la mercancía para que los clientes sepan lo que ofreces

Trata de buscar un anaquel atractivo, píntalo si es necesario. 

Puedes ofrecer al cliente la variedad de marcas y las innovaciones que más relevantes en tu negocio.

Trata de que los anaqueles no obstaculicen el paso ni se vea todo amontonado. 

Otro de los tips, probablemente el más importante 

para instalar los anaqueles para tienda, es que deter-

mines el diseño del estante que necesitas. Dependien-

do del producto encontrarás estantes horizontales para 

acomodar productos pequeños, además de anaqueles 

para tienda en bloques, con todos los compartimentos 

del mismo tamaño. 

Considera primero el producto que pretendes exhi-

bir, la forma, el peso y qué tantas unidades vas a colo-

car, para que a partir de eso determines qué diseño 

de anaqueles para tienda, de qué material y con qué 

dimensiones los necesitas. 

Ten en cuenta el campo de visión de los clientes, 

que es la zona que una persona alcanza a ver estando 

de pie y sin agacharse o estirarse. En ese punto colo-

ca los productos gancho y que más se venden, ya que 

serán mucho más sencillos de localizar. 
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Cómo fueron las compras en los 
hogares mexicanos al cierre de 2021? 

Según Kantar World Panel
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Kantar W
orld

 Panel

Declaró que ha modificado la manera 
en que adquiere los productos.

64%

Si bien el cierre del año pasado en cuanto al 

aspecto económico fue incierto, el arranque de 

2022 sigue sin ser claro. 

En Kantar, agencia líder en consultoría e insights, 

preguntó a los hogares mexicanos cómo habían sido la 

percepción de sus compras dentro del hogar ante este 

panorama.

Resaltó que 36% de los hogares no han realizado 

cambios, ya que siguen comprando igual que en otras 

ocasiones, esto se vio principalmente en los niveles 

socioeconómicos altos donde el principal comprador 

es mujer y se encuentra entre los 35 a 49 años.

36%
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Cabe mencionar que un 29% de las familias respon-

dió que compraron más promociones e hicieron menor 

gasto, con la finalidad de hacer rendir el presupuesto 

familiar. 

En este caso se puede ver que el shopper está bus-

cando las mejores opciones para hacer rendir su dinero 

y adquirir ofertas es una buena práctica.

Otro de los datos que des-

tacó, es que 18% de los hoga-

res dijeron haber disminui-

do su gasto en productos de 

Belleza y un 9% modificó las 

presentaciones que adquirió, ya 

sea por más o menos contenido.

“Al final vemos que un 8% de hogares declaró gas-

tar menos en Alimentos, Lácteos o Bebidas, y un 6% 

dijo disminuir la adquisición en productos de Cuidado 

del hogar. 

Además de que un 8% llevó más artículos en cada 

compra para pagar menos por kilo o litro. Si bien las 

familias se han tenido que adaptar a la situación eco-

nómica, social y de salud que aqueja al país, buscan la 

mejor manera de hacer rendir el gasto y de continuar 

con sus compras habituales”. 

Mientras que un 64% 

consideró que ha modi-

ficado de alguna forma la 

manera en que compraron 

buscando principalmente un 

menor desembolso, un ejem-

plo de ello, son el 31% de hoga-

res que declaran llevar marcas más económicas 

debido a que son familias grandes con más de 5 inte-

grantes y con presencia de niños entre 6 a 12 años.

64%

29%

18%
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Algunas ventajas que tienen las         tiendas de abarrotes
sobre las tiendas de 

conveniencia
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Algunas ventajas que tienen las         tiendas de abarrotes
sobre las tiendas de 

conveniencia

U
na tienda de abarrotes o tienda de la esquina, 

como se les conoce comúnmente, han sido 

fuente de empleo e ingresos durante déca-

das en México. Son negocios que se han con-

vertido en una tradición en  los barrios, sin importar su 

estatus social.

Por otra parte, existen las tiendas de conveniencia, 

pero, ¿qué es una tienda de conveniencia? Son estable-

cimientos con un lugar amplio, algunos lugares tienen 

al menos 500 metros cuadrados. Cuentan con un amplio 

surtido, además de que se encuentran cerca unas de 

otras, separadas por algunos metros. Son tiendas que 

abren los 365 días del año y se les conoce como súper 

en proporción pequeña o minisuper.

Las características de las tiendas de conveniencia, 

han hecho que sean del gusto de los clientes en todo 

tipo de colonias. Dada la cantidad de metros es posible 

que el surtido sea mayor.

A pesar del éxito de las tiendas de conveniencia, las 

tienditas de la esquina no han dejado de existir. Por el 

contrario, se han reforzado en el gusto de la clientela. 

Sus características propias las han hecho mantenerse e 

incluso crecer en el gusto de la gente.
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Te presentamos algunas ventajas que
tienen las tiendas de abarrotes 
por encima de las tiendas 
de conveniencia

Generan autoempleo, ya que generalmente son 

negocios familiares que bien administrados se convier-

ten en pequeñas empresas.

Los precios suelen ser mucho más bajos que en las 

tiendas de conveniencia.

El surtido se da mediante un consenso del tende-

ro con los clientes de acuerdo a las necesidades de 

la zona.

Las tiendas de abarrotes ofrecen diversos productos, 

incluso frutas y verduras frescas.

Se pueden comprar productos muy frescos, como 

lo son lácteos.
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Incluso en algunas ocasiones se comercializan comi-

das recién preparadas en tiendas de la esquina.

La cercanía es esencial, las tienditas de la esquina 

suelen estar ubicadas en un punto central de zonas resi-

denciales o altamente pobladas.

Con trabajo, asesoría, planes de negocios y tecnolo-

gía, las tiendas de la esquina han logrado actualizarse 

para no quedarse atrás de las de conveniencia. En Méxi-

co, las tiendas de abarrotes sostienen a casi 700 mil fami-

lias, por eso es momento de profesionalizarse y aseso-

rarse para lograr el salto esperado en dicho negocio. 












