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Directorio Las tienditas de barrio en México tienen una gran importancia económica, social y cultural. Aunque son pequeñas, su 
impacto es profundo y multifacético en las comunidades mexicanas destacando los siguientes puntos.

1. Aporte a la Economía Local
Las tienditas generan una gran cantidad de empleos en todo el país y son una fuente de ingresos para millones de familias 

mexicanas. Muchas de estas tiendas son negocios familiares que se transmiten de generación en generación. Además, al 
comprar productos a proveedores locales, impulsan la economía de los pequeños productores, fortaleciendo la economía local. 
Conforman un segmento importante del comercio minorista: según datos del INEGI, hay aproximadamente 1 millón de tiendas 
de abarrotes en México, lo cual representa una parte importante del Producto interno bruto.

2. Acceso a Productos Básicos en Comunidades Rurales y Urbanas
Las tienditas suelen estar estratégicamente ubicadas en cada colonia y barrio, facilitando el acceso a productos de 

primera necesidad sin necesidad de recorrer grandes distancias. Esto es especialmente valioso en comunidades rurales 
o zonas urbanas alejadas de las grandes ciudades. En situaciones de emergencia, como desastres naturales o durante la 
pandemia, las tienditas han sido fundamentales para asegurar el suministro de alimentos y productos básicos.

3. Relación Cercana con la Comunidad
Las tienditas ofrecen un trato personalizado y cercano. Los clientes suelen conocer al dueño, lo que genera confianza y 

permite relaciones comerciales más humanas. Este trato es fundamental para muchos clientes, que valoran la amabilidad y el 
sentido de pertenencias que no se encuentran en otros grandes comercios. Además, es común que los clientes de las tienditas 
reciban ciertos beneficios como el fiado.

4. Apoyo a la Economía Familiar con Créditos Flexibles
La posibilidad de comprar “a crédito” o “fiado” en las tienditas es un apoyo invaluable para muchas familias mexicanas, 

especialmente en tiempos de crisis. Esta práctica es una especie de “banco comunitario” informal que no exige trámites. 
En muchas comunidades, este crédito flexible es una forma de supervivencia, pues permite a las familias abastecerse de 
productos básicos hasta el día de pago, algo que los grandes supermercados no pueden ofrecer.

5. Contribución a la Cultura y la Identidad
Las tienditas son parte de la vida cotidiana mexicana y tienen un lugar especial en la cultura. Son espacios de encuentro 

social donde las personas intercambian noticias, se saludan y mantienen el contacto social, fortaleciendo la convivencia entre 
vecinos. Estas tiendas también son custodios de la cultura gastronómica local, ya que ofrecen productos tradicionales, sabores 
únicos y bebidas típicas que reflejan la identidad cultural.

6. Sostenibilidad y Reducción de la Huella de Carbono
Al ser tiendas de proximidad, las tienditas ayudan a reducir la necesidad de desplazamientos largos en el 

automóvil, lo que disminuye la huella de carbono de los clientes. Además, la venta de productos a granel en estas 
tiendas permite a los consumidores comprar solo lo necesario, reduciendo el desperdicio de alimentos y también 
suelen ofrecer productos de proveedores locales, lo que reduce el impacto ambiental del transporte.

7. Resiliencia y Adaptación en Tiempos de Crisis
Las tienditas demostraron ser altamente resilientes durante la pandemia de COVID-19, adaptándose 

rápidamente a la situación para seguir sirviendo a sus comunidades. Muchas comenzaron a implementar medidas 
de bioseguridad, adoptaron el servicio de entrega a domicilio y hasta aceptaron pedidos a través de aplicaciones 
y redes sociales. En tiempos de crisis económica, social o ambiental, las tienditas han sido un refugio para las 
familias, garantizando el acceso a alimentos y productos básicos sin interrupciones.

8. Promoción de la Inclusión y Sostenimiento de Pequeñas Marcas
Las tienditas también ofrecen una plataforma para marcas locales, productos artesanales y nuevos negocios que 

buscan posicionarse. Esto les permite competir en un entorno menos hostil y que sus productos lleguen a manos de 
consumidores que valoran el producto local. Esta inclusión fomenta la diversidad de productos en el mercado, reduce 
la monopolización por parte de grandes marcas y ofrece a los consumidores más opciones para elegir. 

En resumen, las tienditas de barrio en México son mucho más que un punto de venta: son pilares de la 
comunidad, impulsoras de la economía local y promotoras de la cultura. Gracias a su flexibilidad y adaptación a 
las necesidades de la comunidad, han demostrado ser espacios indispensables y resilientes.

¡Hasta la próxima edición!

KORINA PONS

IMPORTANCIA DE LAS TIENDITAS EN MÉXICO
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Desde el lado humano
Deshazte de estos 5 hábitos 
porque te harán envejecer 

Tendencias
El refresco es el producto que más 
consume el mexicano

ECONOMÍA
Como ha evolucionado
el pequeño comercio 
en México

ACTUALIDAD
Ahora el SAT pone la mira en compras 
por plataformas como Shein, Temu y Aliexpress

Tecnología
La aplicación que permite a 
las tienditas hacer pedidos 
en línea y ahorrar tiempo
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Por Vinka Sánchez

Con marcas como Coca-Cola y Pepsi liderando 

las preferencias del mercado, según la 12ª edi-

ción de Brand Footprint de Kantar Worldpanel.

Estas dos marcas globales ocupan la primera y la 

cuarta posición dentro del Top 5 de las marcas de con-

sumo más elegidas, donde también se encuentran 

empresas como Lala y Bimbo en el segundo y tercer 

lugar, y Alpura en el quinto.

Según el estudio, Coca-Cola ha logrado expan-

dir sus momentos de consumo fuera de las comidas 

tradicionales, ofreciendo formatos individuales y más 

pequeños.

El refresco es el producto 
que más consume el 

mexicano

Gracias a sus estrategias de comunicación, susten-

tabilidad y la promoción de ingredientes “sin azúcar”, 

Pepsi ha capturado la preferencia de gran número de 

consumidores mexicanos. 

Destaca su versión Pepsi Black, que ha aumentado 

su penetración y se ha posicionado entre nuevos públi-

cos gracias a su etiqueta “sin azúcar”.

En cuanto a las ocasiones de consumo en el hogar, esta 

marca está ganando mayor frecuencia en el desayuno.

En los últimos dos años, Pepsi ha penetrado en 4 

millones 732 mil 169 nuevos hogares nuevos hogares, 

según Christopher Garfias, director de Servicio al Clien-

te de Kantar México, división Worldpanel. 
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Crece preferencias por bebidas sin azúcar

Mencionó que algunas marcas están aprovechando 

el crecimiento de las versiones de refrescos o bebidas 

sin azúcar, un segmento en expansión debido a la cre-

ciente preocupación por la salud.

Coincidió Fabiola de la Portilla, directora de Desarrollo 

de nuevos negocios Kantar México, división Worldpanel.

“Al no tener azúcar, el agua 
mineral es la versión saludable 
del refresco y ahí lo que vemos 
una cierta propensión de algunos 

sectores de la población a 
migrar hacia alternativas más 

saludables”.

Mientras estas dos marcas continúan dominando 

el sector de refrescos, otras categorías como el agua 

mineral y las bebidas isotónicas están ganando terreno, 

impulsadas por las olas de calor y cambios en las prefe-

rencias de consumo de los mexicanos.

“El calor ha tenido mucho 
que ver con el crecimiento de 
bebidas, no solo ha sido de 
refresco, lo vemos en agua, 
en jugos, en naranjadas y otro 
tipo de opciones de bebidas”.

Comentó Christopher Garfias.

La preferencia del agua mineral ha aumentado por 

ser una alternativa “saludable” frente a los refrescos.
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Crece categoría de agua mineral

Al presentar los resultados del estudio de 2023, 

el especialista agregó que la categoría de bebidas 

lideró las preferencias de los compradores en 2023, 

con el agua mineral mostrando el mayor crecimien-

to, alcanzando un 6.3% y llegando a 16.3 millones de 

compradores.

Peñafiel escaló cinco posiciones para colocarse en 

el puesto 15 entre 30 marcas, gracias al lanzamiento de 

nuevos sabores.

Además, el agua saborizada incrementó su presen-

cia en 1.8 puntos porcentuales, alcanzando a 10.5 millo-

nes de consumidores, según el estudio.

Patricia González, directora de Servicio al Cliente de 

Kantar, explicó que dentro de la industria de alimentos 

existe una tendencia hacia el equilibrio entre el cuidado 

de la salud y la indulgencia.

Las innovaciones siguen siendo relevantes y atracti-

vas, y muchas marcas están aprovechando esta oportu-

nidad para ofrecer productos más sustentables y salu-

dables, logrando así ganar terreno en el mercado.

Otros hallazgos del estudio

Durante la presentación del estudio, los especialis-

tas destacaron que hoy, los consumidores están prefi-

riendo pagar más por un producto de valor agregado.

Aquí otros datos sobre las tendencias de consumo en México

Categorías que ganaron nuevos compradores en 2023

Categorías que perdieron compradores en 2023

•	 Toallas de papel

•	 Chocolate de mesa

•	 Pastelitos industrializados

•	 Empanizadores

•	 Leche vegetal

•	 Aromatizantes de ambiente

•	 Avena

•	 Bebidas en polvo

•	 Leche en polvo 

•	 Tintes para el cabello 
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Por Phillipe Carbonell

L
a evolución del pequeño comercio en Méxi-

co refleja cambios en las costumbres de con-

sumo, el avance de la tecnología y la llegada 

de grandes cadenas comerciales y el comer-

cio digital. 

A lo largo de los años, el pequeño comercio ha pasado 

de ser la opción predominante para comprar productos 

de uso diario, a competir en un mercado mucho más 

diversificado y competitivo. 

Aquí te presentamos algunos de los principales aspec-

tos de su evolución:

Como ha evolucionado el 
pequeño comercio en México

1. Auge de las Tiendas 
de Abarrotes Tradicionales

En las décadas de los 70 y 80, las tiendas de abarro-

tes y mercados de barrio eran la principal opción para 

la mayoría de las familias mexicanas. 

Estos negocios ofrecían productos básicos y frescos, 

y los clientes preferían comprar localmente debido a la 

cercanía y la confianza con los dueños.

Las relaciones personales eran un factor importan-

te en el éxito de estas tiendas, y el trato directo 

generaba una lealtad fuerte entre el pequeño 

comercio.
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2. La Llegada de las Cadenas 
de Autoservicio

A partir de los 90, la expansión de grandes cadenas 

de autoservicio como Soriana, Bodega Aurrera, Wal-

mart y OXXO comenzó a cambiar la dinámica. 

Estas cadenas ofrecen precios competitivos y gran 

variedad de productos en un solo lugar.

Los pequeños comercios comenzaron a enfrentar 

dificultades para competir, ya que las grandes cade-

nas pudieron ofrecer descuentos y promociones atracti-

vas, además de contar con un gran respaldo financiero 

y locales en casi cada avenida.

3. Resiliencia y Adaptación 
de los Pequeños Comercios

A pesar del crecimiento de las grandes cadenas, el 

pequeño comercio se mantiene como una opción rele-

vante, especialmente en zonas rurales y comunidades 

donde las grandes cadenas.

Muchos pequeños comerciantes han optado por 

estrategias como el ofrecimiento de crédito a clientes 

frecuentes y la venta de productos a granel.
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4. Digitalización y Uso de 
Tecnología

En los últimos años y con la llegada de nuevas 

tecnologías, el facebook y WhatsApp se usan para 

recibir pedidos o la implementacion de aplicaciones 

de entrega para competir.

5. Aparición de Nuevos Modelos 
de Negocio y Cooperativas

Algunos pequeños comercios han optado por 

unirse a modelos de negocio como cooperativas o 

franquicias locales, como Tiendas del Pueblo. 

La colaboración con proveedores locales también 

ha ayudado a crear un sentido de identidad y apoyo 

al comercio local, generando una ventaja competiti-

va frente a las cadenas.

6. Impacto de la Pandemia 
de COVID-19

Al mismo tiempo, se destacó el papel de los 

comercios de barrio, que se convirtió en una fuente 

de abastecimiento importante para quienes evitaban 

salir lejos de casa. 

Muchos pequeños comercios comenzaron a ofre-

cer servicios de entrega a domicilio o venta en línea 

para mantener su clientela.
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7. Apoyo y Programas 
Gubernamentales

El gobierno mexicano ha lanzado diversos pro-

gramas de apoyo y financiamiento a los pequeños 

comercios, incluyendo subsidios y capacitación para 

digitalización. Programas como el Fondo Nacional 

para el Fomento de las Artesanías (FONART) y Secre-

taría de Economía.

8. Conciencia del Consumidor 
sobre el Apoyo Local

La tendencia hacia el consumo responsable y el apo-

yo a los negocios locales ha ganado fuerza en los últi-

mos años. Cada vez más mexicanos optan por comprar 

en comercios pequeños, conscientes de la importancia 

de apoyar la economía.

TIENDITA LOS AMIGOS

Resumen

La evolución del pequeño comercio en México ha 

sido una historia de adaptación y resiliencia. 

A pesar de enfrentar grandes desafíos por la com-

petencia de las cadenas y el cambio tecnológico, sigue 

siendo una parte esencial de la economía mexicana. 

Su capacidad de adaptación mediante la digitaliza-

ción, la creación de cooperativas y la personalización 

del servicio le ha permitido seguir siendo relevante en 

el comercio en México. 
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Nuevo esquema aduanero para 

productos de SHEIN pone en la 

mira a revendedores.

A medida que el SAT intensifica sus esfuerzos de fisca-

lización, los emprendedores informales se enfrentan a 

una nueva realidad, en la que la reventa de productos 

importados estará más vigilada.

El mercado de comercio electrónico ha revolucio-

nado la manera en que los consumidores mexicanos 

adquieren productos, y plataformas como SHEIN, Temu 

y AliExpress han crecido rápidamente como alternativas 

para quienes buscan artículos asequibles. Sin embargo, 

las nuevas regulaciones aduaneras del gobierno mexi-

cano han puesto en la mira a los emprendedores infor-

males que revenden productos adquiridos en estas pla-

taformas, especialmente en redes sociales.

El Servicio de Administración Tributaria (SAT) 

comenzará a fiscalizar estos emprendimientos infor-

males, solicitando información como el CURP y el RFC 

Y
de los compradores, lo que permitirá identificar a 

aquellos que podrían estar actuando como mayoris-

tas para aprovechar las exenciones arancelarias y elu-

dir impuestos.

Las emprendedoras que ha utilizado plataformas 

como SHEIN para generar ingresos extra, comenzaron 

realizando pedidos para familiares y amigos que no se 

sentían cómodos comprando en línea. Posteriormente, 

se unieron a grupos en Facebook de su colonia para 

ofrecer el servicio y, con el tiempo, crearon una cuenta 

en Instagram para formalizar su negocio.

Según relata, los pedidos se realizan a precio de pla-

taforma y los descuentos obtenidos por puntos y cupo-

nes son su principal fuente de ganancia. Sin embargo, 

con la nueva exigencia del SAT, el panorama para sus 

negocios podría cambiar.
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El RFC y el CURP

En las últimas semanas, SHEIN, Temu y AliExpress 

comenzaron a solicitar a sus usuarios sus datos perso-

nales, como el RFC y el CURP, para poder realizar com-

pras, un cambio que ha generado incertidumbre, pues 

muchos desconocen cómo se aplicarán estos nuevos 

requerimientos.

De acuerdo con Salvador Rotter Aubane, miembro 

de la Comisión de Desarrollo de Investigación Fiscal del 

Colegio de Contadores Públicos de México (CCPM), 

estos cobros por importación se realizan conforme a 

la ley y dependen del valor de los productos. “Si las 

importaciones son de un valor muy pequeño, menor a 

los 50 dólares, no se tiene que identificar”, explicó.

Patrick Lassauzet, director de comunicación corpo-

rativa de SHEIN, comentó a Expansión en octubre que 

los cobros por importación no son impuestos impues-

tos directamente por la plataforma, sino que correspon-

den a los pagos que deben realizar los compradores de 

acuerdo con las regulaciones aduaneras. “Esto es solo 

un desglose de lo que están pagando y de esta reten-

ción se entera el gobierno”, indicó.

Este esquema tiene como objetivo dar respuesta a 

las demandas de las cámaras empresariales que han 

señalado que las plataformas asiáticas aprovechan la 

exención de aranceles para paquetes cuyo valor es infe-

rior a los 50 dólares, conocida como “de minimis”. 

Esta norma, que se introdujo durante la renegocia-

ción del Tratado entre México, Estados Unidos y Cana-

dá (T-MEC), permite que pequeños envíos lleguen al 

país sin pagar impuestos, lo que ha sido criticado por 

su impacto en la competencia local y la calidad de los 

productos.

El control de los datos personales de los compra-

dores se ha vuelto clave en la lucha contra los cada vez 

más fercuentes fraudes fiscales. 

Las plataformas como SHEIN y Temu deben ahora 

retener los impuestos correspondientes en sus opera-

ciones, mientras que el SAT puede detectar aquellos 

que realicen compras en grandes cantidades para evi-

tar el pago de aranceles. 

“A través de la identificación de 
los compradores, será posible 

determinar si hay personas físicas 
o morales que están evadiendo el 

pago de impuestos”

Señaló Rotter Aubane.
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Este endurecimiento en las revisiones aduaneras era 

algo de esperarse, ya que  tiene un impacto significati-

vo en la recaudación fiscal del país. 

“Se van a detectar operaciones 
mayoristas y con ello evitar que 
ingresen al país mercancías que 
deberían ingresar bajo regímenes 

comerciales diferentes”.

Para las autoridades, el objetivo es controlar el flu-

jo de mercancías asiáticas y evitar que ingresen al país 

bajo regímenes comerciales erróneos, lo que podría 

generar una competencia desleal para los comercios 

establecidos en México. 

Según el experto: 

NUEVO
NUEVO

NUEVO
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Por Vinka Sánchez

Las tienditas atienden en promedio 40 provee-

dores a la semana, lo cual dificulta la atención 

del cliente y mantener el negocio surtido.

Los tenderos viven en estrés constante, 

pues dividen su tiempo entre gestionar los 

pedidos para tener la tiendita surtida y aten-

der al cliente, para reducir la tensión Coca-

Cola FEMSA lanzó Juntos+, plataforma digi-

tal para hacer pedidos en línea.

La aplicación permite que los tenderos reali-

cen los pedidos de sus productos desde el celular 

y accedan a beneficios adicionales como puntos que 

pueden cambiar por artículos.

Nicolas Bertelloni director de crecimiento de Coca-

Cola FEMSA, dice que “la vida del tendero no es nada 

fácil”, debido a que son puntos de venta manejados 

por pocas personas, que desempeñan todo tipo de 

tareas: tratan con proveedores, reciben a los clientes y 

cortan el queso y el jamón.

Además, reciben en promedio 40 proveedores a la 

semana, lo cual complica la gestión, porque tienen que 

tomar el pedido y atender a los clientes.

La aplicación que permite a las 

tienditas hacer pedidos en línea y 

ahorrar tiempo

Tenemos que ayudarlos a que el proceso de la toma 

de pedidos sea más sencillo”, puntualiza el directivo.

Por ello en 2019 Coca -Cola FEMSA inició pruebas 

para digitalizar el proceso de pedidos y cuando llegó 

la pandemia se consolidó la solución que se convirtió 

en una aplicación. Actualmente el sistema está presen-

te en México, Brasil y recientemente llegó a Colombia, 

Guatemala y Panamá.
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Beneficios
Juntos+ permite que los tenderos realicen sus pedi-

dos cuando reduzca el flujo de clientes, que de acuerdo 

con Nicolas Bertelloni suele ser entre las 3 y 4 de la tarde.

 

“Tiempo en que el tendero puede 
fijarse en cómo fueron las ventas de 
la mañana, revisar inventario en la 

nevera, entrar a la aplicación y ver las 
promociones disponibles, las que se 

ajustan más a sus necesidades y con eso 
hacer un pedido”.

¿Cómo funciona?
Los tenderos pueden solicitar, además de los pro-

ductos de Coca-Cola, artículos como snaks, cereales, 

de higiene y limpieza, categorías que le simplifican la 

vida al tendero y hace que tenga que ir menos a la cen-

tral de abasto, y que pueda manejar su negocio con 

más facilidad

Asimismo, tienen acceso a un programa de lealtad, 

donde los clientes que compran en la aplicación gene-

ran puntos que pueden canjear por productos.

Nicolas Bertelloni señala que los pedidos se pueden 

hacer 24/7 y se entrega el día siguiente o dos días des-

pués, dependiendo de la localidad. Además, 80% de 

los pagos en las tienditas son en efectivo.

“Hay muchos tenderos que todavía 
prefieren pagarnos en efectivo, porque 
la recaudación del día o de los últimos 

dos días nos la pueden entregar a 
nosotros y en términos de seguridad le 

resuelve un punto de dolor”.

Los pagos digitales están creciendo, por eso se tie-

ne la opción de hacer pagos electrónicos en el camión.

Adopción digital
A pesar de que en México hay 860,000 tenderos que 

atiende Coca-Cola FEMSA y la mitad ya usa la aplica-

ción o WhatsApp, aún falta adopción digital, por ello la 

compañía apuesta por la omnicanalidad, a finde que las 

mipymes realicen el pedido como mejor les funcione.

“Damos diferentes tipos de soluciones 
en función de su madurez tecnológica, 
porque sabemos que hay clientes a los 
que la adopción les lleva más tiempo”. 

Hay quienes tienen teléfono, pero no tanta memoria 

y optan por usar WhatsApp. La mayor adopción se da 

en las grandes ciudades, que es donde se cuentea con 

más tecnología y conectividad, y es en las zonas alejadas 

es donde aún se requiere impulsar la digitalización.

“La sabiduría popular dice que para 
que a la tiendita le vaya bien no es tanto 
saber vender, sino saber comprar, y para 

saber comprar se necesita contar con 
mejor información, más visibilidad, más 

transparencia en los precios”.

Finaliza Nicolas Bertelloni. 

La plataforma también sugiere pedidos y la canti-

dad de producto, de acuerdo con su historia, porque 

usa Inteligencia Artificial, similar a las recomendaciones 

que hace Netflix de acuerdo a las películas o series que 

has visto.

“Son recomendaciones, el cliente no 
está obligado, puede hacer caso omiso 

a la recomendación, entrar al pedido 
rápido, pero quitar algunos productos 
o comprar todos los productos, pero 
alterar las cantidades, es decir, tiene 

mucha libertad para adaptar el pedido a 
su necesidad”.



California es el único estado en Estados Unidos en 
producir uva Pasa.

Produce 263,000 Toneladas 
México produce 10,000 toneladas de uva pasa.

La diferencia entre las pasas de California y las pasas 
de México es que en California es una industria 
dedicada exclusivamente al cultivo de pasas.

Como diferencías las pasas Chilenas de las 
Americanas: Las Chilenas tiendan a ser más rojas 

y más grandes).

Cómo diferencías las pasas Mexicanas de las 
Americanas: Las Mexicanas son más oscuras 

y más secas).

Las pasas rubias tienen una producción muy pequeña 
y el secado no es al sol sino con aire caliente.

No se le agrega azúcar a las pasas.

Las uvas pasa de California son secadas 
al sol, ya sea sobre bandejas de papel o 

secadas en la vid.

No tienen ningún tratamiento químico ni 
azúcar agregada.

Calidad garantizada.

Sabor naturalmente dulce.

Extiende la vida útil de los productos 
de panificación.

Endulza y da color a los productos 
horneados naturales.

Es conservador natural, agente 
colorante natural y endulzante 
natural.

Es un excelente sustituto de azúcar.

Mantiene la humedad en pasteles de 
textura firme y galletas blandas.

Intensifica el color, sabor y aroma de 
la leche chocolatada y helados.

California Raisins

Industria

Ventajas
de incluir Pasitas de 
California en productos 

horneados:

Chef Irving Quiroz, Embajador 
de Pasitas de California en 

México



CALIDAD SUPERIORPAPAS FRITAS DE
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E
l elixir de la eterna juventud aún no se inven-

ta. Eran gloriosos los años en los que podías 

excederte con la comida y salir de fiesta el 

fin de semana entero, lástima que ahora te 

cobra factura. Evita todo esto si no quieres enveje-

cer rápidamente.

DESHAZTE DE ESTOS 5 
HÁBITOS 

PORQUE TE HARÁN 
ENVEJECER 

MÁS RÁPIDO

A partir de los 30 años es cuando 
empiezan a manifestarse 

los signos de la edad.

De el paso del tiempo no se escapa nadie. Sin 

embargo, todos hemos visto o conocemos a esa perso-

na de 60 años que parece tener 40 y a otros de 35 que 

parecen tener 50. ¿De qué depende que esto suceda?

¿Cuál es su secreto?

 

Algunas personas, por herencia genética, pueden 

no aparentar la edad que tienen y se ven aún mucho 

mayores, pero el estilo de vida y los hábitos que realiza-

mos a diario, también juegan un papel importante en el 

proceso de envejecimiento.

 

Y este es un gran problema: una cara envejecida 

y una piel descuidada, son una de las inseguridades 

más comunes que hombres y mujeres buscan corregir 

cosméticamente a través de cremas, cáscaras e inyec-

ciones de Botox, las cuales dañan su piel y su salud a 

largo plazo.

 

De
sd

e 
el

 a
ld

o 
hu

m
an

o
Por Korina Pons
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Estos son algunos hábitos que debes dejar de hacer en este momento 

si deseas lucir bien y sin tantas arrugas durante mucho más tiempo:
 

Estos son algunos hábitos que debes dejar de hacer en este momento 

si deseas lucir bien y sin tantas arrugas durante mucho más tiempo:
 

01
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Algunos factores relacionados con el envejecimiento 

saludable son: dejar de fumar, tener una dieta saluda-

ble, mantenerse activo y limitar el consumo de alcohol. 

03

04

05

02

Enfócate en uno solo y comienza a realizar cambios 

sanos en tu vida. 



@Mi Negocio Abarrotero




