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Resumen

La compra y venta de prendas de vestir conocida como “ropa de paca” tiene un gran impulso en la
actualidad, principalmente en los tianguis de la zona metropolitana de Guadalajara (ZMG) ya que
se presenta como una alternativa para adquirir dicha mercancia, ante los aumentos de los precios.
Esta practica esta creando nuevos tipos de mercado hacia ese tipo de productos, y conforma
patrones de comportamiento en los clientes. El objetivo del presente documento consiste en
analizar la estructura en la compra y venta de prendas de vestir en tres de los principales tianguis
de la ZMG. Para ello se realizé trabajo de campo mediante entrevistas a vendedores y compradores.
Dentro de los principales resultados se encontrd que el origen de las prendas proviene de Estados
Unidos, existen diferentes categorias en la calidad de las prendas, lo que condiciona el precio.

Conceptos clave: Ropa de paca, zona metropolitana de Guadalajara, industria textil.

Introduccion

La etimologia del término "paca" proviene del francés "pacque", que se refiere a un bulto
rectangular y comprimido. Originalmente utilizado para forraje, el término se adapto para describir
lotes compactos de ropa, facilitando su traslado y almacenamiento. Este tipo de ropa, conocida
como "ropa de paca", se comercializa en mercados ambulantes en México, como los "tianguis",
ofreciendo bienes asequibles para la poblacion (Acosta, 2023; Ortiz, 2023).

La ropa de paca incluye prendas usadas o nuevas adquiridas en lotes y revendidas a precios
accesibles (Huitron, 2023). Estas prendas suelen ser excedentes o desechos de otros paises,
ofreciendo una opcidon econdmica comparada con las tiendas convencionales, con precios
generalmente no superiores a $200 o $300 pesos, salvo algunas excepciones de alta calidad o
marcas exclusivas (Acosta, 2023).

Tras la pandemia, el aumento de precios y la inflacion redujeron el poder adquisitivo de los
consumidores, incrementando la demanda de ropa de paca. Segin Statista Consumer Insights, el
mercado de ropa de paca en México crecid del 48% al 51% entre 2019 y 2022 (Chagollan, 2023).
BBVA reporta que las ventas de ropa usada aumentaron 2.5 veces, con una facturacion de 36 mil
millones de dolares en 2021, que podria duplicarse para 2025 (BBVA, 2024).

Entre enero y noviembre de 2020, Estados Unidos export6 a México 88.4 toneladas de ropa
de segunda mano, un 47% mas que en 2019, seglin la Oficina de Textiles y Vestimenta (Otexa) del
Departamento de Comercio de EE. UU. En 2019, la venta de ropa de paca gener6 466 millones de
dolares en México, segtn el Consejo de la Moda de Jalisco. Se anticipa que el mercado de moda
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de segunda mano en linea crezca un 69% entre 2019 y 2021, segin Thred Up (ARLENICA, A.C.,
s.f.).

Estos datos muestran un aumento significativo en la demanda de ropa de paca,
consolidandose como un producto importante en el mercado textil. El objetivo de la presente
investigacion consiste en analizar los factores que influyen en la comercializacion de ropa de paca
en tres tianguis seleccionados de la Zona Metropolitana de Guadalajara (Tianguis del Sol, Santa
Tere y La Consti), debido a popularidad que presenta en la venta de este tipo de prendas. Para ello
se hicieron 20 encuestas con vendedores y 32 consumidores durante los meses de enero a marzo
del afio 2024. Una parte importante de esta investigacion se efectud a través de la técnica de
observacion participante y entrevistas. La relacion con los compradores fue buena, no asi, con los
vendedores en donde se presentd mayor dificultad. Dentro de los principales puntos abordados por
los vendedores fueron: las redes de suministro, canales de comercializacion, tipos de mercancia y
costos, impacto del COVID 19, perfil de sus clientes, caracteristicas sociodemograficas, patrones
de compra, legitimidad y fuentes de financiamiento, empleo, satisfaccion laboral, redes familiares
y principales problematicas.

Con los consumidores se abordaron los temas sobre el perfil demografico, composicion
social, dentro de los clientes nuevos, los patrones de consumo y satisfaccion, de igual forma a los
clientes frecuentes. Los datos fueron analizados mediante el programa SPSS. El documento se
encuentra estructurado en seis partes, en la primera se aborda la revision de literatura, la cadena de
suministro, teoria del consumidor, opercionalizacion de las variables tanto de los vendedores como
de los compradores. Y por ultimo resultados de los vendedores y los compradores.

Revision de literatura

A pesar de haberse encontrado numerosas notas periodisticas tanto en México como en el
extranjero, que hablan acerca de la popularidad que ha alcanzado la tendencia del consumo de ropa
de paca, no se encontrd literatura cientifica que establezca una correlacion entre el incremento de
la demanda de ropa de paca y la inflacion del sector textil, la difusion y promocion de ésta a través
de redes sociales, etc., podria deberse a que es una actividad econdmica que se ubica, mayormente,
en el sector informal, sin embargo, su practica en México no es algo tan reciente, se remonta a la
década de 1980 de acuerdo con Tapia, (2023) sefiala que la recesion econdmica presente en dicho
periodo como factor clave en la decision de compra de la poblacién que comenzo a integrarse al
entonces incipiente mercado de ropa.

El estudio se llevo a cabo en tres de los principales tianguis de la ZMG. Cada uno cuentan
con una trayectoria y caracteristicas relevantes para describir y comprender el fenomeno de
compraventa de ropa de paca. El Tianguis del Sol ha crecido junto con Plaza del Sol desde sus
inicios. La plaza surgié en 1968 como la primera de Latinoamérica, impulsada por la
modernizacion urbana. En los alrededores, comenz6 a desarrollarse un tianguis informal cuyo
origen exacto no se conoce, pero que en los afios 80 gand popularidad y en los 90 se establecid
como un importante centro comercial, atrayendo tanto a locales como a turistas.

El tianguis de Santa Tere, ubicado en la colonia “Villasefior”, comenzo6 sus actividades
alrededor de 1951, a la par del mercado local “Manuel Avila Camacho”. Sin embargo, tanto el
barrio, el mercado y el tianguis son populares y extraoficialmente conocidos por el nombre de
“Santa Tere”, dada su cercania a la iglesia de Santa Teresita, la cual es un recinto de alta influencia
en la poblacion, tradicion y cultura del barrio, el cual se convirtié en una zona densamente poblada
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y con una intensa actividad comercial, ademas de consolidarse como uno de los barrios mas
tradicionales de la ciudad vy, tanto el mercado como el tianguis Santa Tere, uno de los mayores
puntos de referencia para los tapatios, llegando a fungir como la Central de Abastos de la zona
norte de Guadalajara, manteniendo la esencia de tradicion y cultura que lo caracterizan.

“La Constitucién” es uno de los barrios mas densamente poblados de Zapopan y uno de los
mas emblematicos, las viviendas sencillas de caracter popular constituyen gran parte de su esencia.
Se edifico en los 60’s en el que fuere el rancho Santa Eulalia y, a finales de la misma década,
comenzaron sus operaciones tanto el “mercado bola” como el “tianguis constitucion”, con el
proposito de surtir el abasto de alimentos a las familias, con el tiempo, se ha consolidado como una
fuente importante de bienes de primera necesidad a precios asequibles para la poblacion aledana.

La cadena de suministro

La ropa de paca es un producto que experimenta un proceso de reinsercion al mercado, lo que antes
fueron prendas de vestir nuevas ahora son prendas de segunda mano o prendas fuera de temporada
que los centros de acopio de donativos, almacenes de fabricas y tiendas departamentales,
generalmente de paises como EE. UU. y China, buscan rematar tras un proceso de clasificacion y
empaquetado de pacas de ropa en funcion del tipo de prenda.

La mercancia que finalmente es exportada a México suele ser trasladada por medios
terrestres o maritimos a comercios mayoristas habitualmente ubicados en zonas fronterizas, o en
su defecto, directamente a outlets o tianguistas que la adquieren para su posterior distribucion en
mercados minoristas, los cuales se encuentran integrados por otros tianguistas, outlets enfocados
al consumidor final, locales de ropa americana y revendedores. Cabe mencionar que los
revendedores son un eslabon que puede ubicarse entre casi cualquier comercio minorista y el
consumidor final, son agentes que conforman su oferta de productos a través de diferentes medios,
con la finalidad de realizar ventas a pequefia escala en los espacios de su contexto laboral, social,
familiar.

Figura 1 . Diagrama ilustrativo de la cadena de suministro de la ropa de paca en México
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Fuente: elaboracion propia a partir de los resultados obtenidos e informacion de Huitron (2023).
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Como se puede ver en la figura 1, la ropa de paca empieza su cadena de suministro por los
excedentes de ropa que hay en almacenes de fabrica, tiendas departamentales y centros de acopio
de donativos de prendas de segunda mano, para después ser compradas por comerciantes
mayoristas, tianguistas y outlets, sin embargo, estos dos Ultimos también se pueden surtir de los
comerciantes mayoristas. Posteriormente se puede pasar a un ultimo eslabén que son los
revendedores y finalmente llega al consumidor final.

Teoria del consumidor

Para fundamentar atn mas la parte de la cadena de suministro, se tiene que revisar la teoria del
consumidor, la cual fue base para este estudio. Sirve para analizar como los individuos toman
decisiones sobre qué bienes y servicios comprar para maximizar su satisfaccion, dadas sus
limitaciones de ingresos y preferencias. Para el caso concreto de la ropa de paca, ciertos preceptos
de esta teoria resultan de utilidad para comprender el comportamiento de la demanda. La cantidad
demandada de un bien responde a variaciones en el precio en condiciones de ceteris paribus, factor
cuya influencia es reconocida dentro de esta teoria, y determina las preferencias y comportamiento
de compra del consumidor (ver tabla 1).

Tabla 1. Bases tedricas de la teoria del consumidor aplicadas al comportamiento de la demanda

de ropa.
Concepto s oo . o
teérico Descripcion Ejemplo practico en la demanda de ropa
La cantidad demandada de un bien en | El ejemplo mas claro de esto en cuanto al mercado general de ropa se
Ley de la|el mercado, representada tipicamente | encuentra en el propio fendmeno del fast-fashion, puesto que una
demanda como una curva (D), varia en |disminucion significativa en el precio gener6 un incremento notable
respuesta a cambios en su precio. en la cantidad demandada de ropa a nivel global.

- La elasticidad de la demanda mide la Lo
Elasticidad - sensibilidad de la cantidad demandada La ropa es un producto que presenta una demanda elastica, dada la
Precio de la de un bien o servicio ante cambios en proporcion en la que incrementan o disminuyen las ventas como
demanda . respuesta a fluctuaciones en el precio.

su precio.

Cuando el precio de un bien aumenta, | Ocurre un efecto sustitucion de la ropa nueva que, es reemplazada en
Efecto los consumidores tienden a sustituirlo | cierta medida por prendas de ropa de paca, dado que esta tiene los
titucio por bienes alternativos que ahora | precios mas competitivos del mercado en relacion con su calidad, lo
sustitucion parecen relativamente mas baratos en | que resulta atractivo para numerosos consumidores que buscan

términos relativos. obtener bienes que les satisfagan al menor precio posible.
Elasticidad En qué medida vara la cantidad La ropa de paca puede considerarse un bien sustituto a la ropa nueva,
cruzada de la demz?n dada de un bien cuando ocurren puesto que satisface la misma necesidad: la vestimenta y, el precio
d d fluctuaciones en el precio de otro bien significativamente mas bajo de esta opcion en el mercado termina por

" | quitarle cierta participacion en el mercado a la ropa nueva.
emanda P tarle cierta part n en el doal
Un cambio en el precio de un bien La inflacion reflejada en el INPC durante los tltimos afios en bienes
Efecto ingreso | también afecta el oIZIer adauisitivo del basicos y prendas de vestir produce una pérdida del poder adquisitivo
g consumidor p q para el consumidor, cuyo ingreso no aumenta en la misma proporcion
) y cada vez alcanza para costear una menor cantidad de bienes.
Es dificil dar un dictamen en la ropa de paca, pues existen personas
Elasticidad - | Mide como la cantidad demandada de | que dejarian de adquirirla ante un cambio significativo en el ingreso,
ingreso de la|unbiencambia en respuestaa cambios | por considerarla un bien inferior, pero existen personas que valoran
demanda en el ingreso del consumidor. significativamente los beneficios intrinsecos en la ropa de paca y la
consumirian independientemente del ingreso percibido.
Fuente: elaboracion propia basada en Parking, 2009.
Método

Este estudio estuvo regido de acuerdo con los criterios presentados en la tabla 2. En la cual se
abordan el alcance, objeto de estudio, disefio, metodologia de aplicacion de encuestas y el tamano

de muestras.
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Tabla 2.

Método seguido en la investigacion

Alcance

exploratorio-correlacional

Objeto de estudio

Consumidores y vendedores de ropa de paca

Disefio

No experimental de tipo transeccional.

Metodologia para aplicar encuestas

Bola de nieve
Cara a cara

Tamaifo de muestra

Compradores: 32
Vendedores: 20

Operacionalizacion de variables

Encuesta enfocada a vendedores

Tabla 3.

Fuente: elaboracion propia.

Operacionalizacion de las variables relacionadas a la oferta de ropa de paca

Variable

Areas de interés

Definicién

Referencia teérica

Factores

(Hernandez Sampieri,

Financiamiento

desarrollo de nuevos emprendimientos 0 negocios.

. Factores Caracteristicas sociales y demogréficas que contribuyen .
500|0(,je.- sociodemograficos a describir e identificar a una poblacion. Ferngndez C_ollado, &
mograficos Baptista Lucio, 2014)
Redes de suministro La fuente de abastecimiento de 1 d
Mercado Tipo de mercancia | -2 'uénte de abastecimiento de 1a ropa de paca QuUe | ganqoyal Hernandez,
. ofertan los tianguistas es el mercado mayorista de la
mayorista ofertada _ misma. 2015)
Costos de adquisicion
La diversidad de vias o puntos de comercializacion a
Canales de | través de los cuales los tianguistas distribuyen la .
comercializacion mercancia, juegan un rol fundamental en la expansién (Cacciolato, 2023)
demografica del mercado de ropa de paca.
El conjunto de actividades disefiadas, estratégicamente, ) ]
Comercializa- para comunicar, informar, persuadir y recordar a los | (Benavides Gonzalez,
cion Promocién consumidores sobre la existencia y las caracteristicas del | Marina Velasquez, &
! producto, con el objetivo de aumentar su demanda y | Artola Araica, 2018)
generar ventas.
Métodos de compra que requieren de conexion a internet
praquereq .
Pedidos en linea para operar a través de plataformas de comercio | (Castafieda, Espinoza,
electrénico, aplicaciones moviles, redes sociales o | & Velazquez, 2022)
paginas web.
Impacto y L . . . (Instituto de
gestion de la Impacto y gestion de | La pandemia por COVID-19 produjo consecuencias en Informacion
. . la contingencia | el &mbito econdmico, laboral y social, tales como: El - .
Con_tmgenc'a sanitaria por COVID- | cierre de establecimientos comerciales, la recesion EStadSSt;payGeol?Eila
sanitaria por 19 econdmica general, las restricciones sanitarias, etc. € alisco  ( ),
COVID-19 2020)
Caracteristicas
SQC|0dem09raf|CaS de Descripcion  detallada de las  caracteristicas,
clientes preferencias, comportamientos y necesidades de un
Perfil de cliente | Percepcion de ventas | grupo de compradores que constituyen el mercado (Quiroa, 2020)
Patrones de compra objetivo y mayoritario para un vendedor de ropa de
Preferencias de | Paca.
clientes
- Los permisos que validan la legitimidad con la que | (Oficinas  Virtuales
Legitimi Marco legal . .
egitimidad arco fega opera el negocio. Guadalajara, 2019)
. . . (Confederacion
Apoyo al Las acciones y recursos proporcionados por diferentes Patronal de la
Lo instituciones, con el objetivo de fomentar y promover el P .
emprendimiento Republica Mexicana

(COPARMEX), 2023)

Financiamiento

Se refiere al proceso de obtencion de fondos o recursos
econdmicos para realizar una inversion que tenga como
objetivo emprender o expandir un negocio.

(Economia.gob.mx,
2020)
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Insercion al gremio Describe el contexto de insercion al &mbito laboral, las
condiciones y satisfaccion relacionadas a la presente
Empleo Satisfaccion laboral ocupacion. Contribuye a comprender la situacion del (Deloitte, 2019)
alistaccion fabora mercado laboral y la dindmica del empleo en este sector
de la economia.
Relaciones La composicién y dindamicas de comunicacion de las
Redes interpersonales redes fafniligres que se forman a trayés de Igs relacioqes (CentroCompetencia
famili en el ambito laboral, con el fin de intercambiar 2023 '
amifiares Redes de informacion | informacidn, recursos, oportunidades y apoyo mutuo en )
el negocio.
Gestion de L . Proceso que identifica y mitiga las principales amenazas
riesgos Gestion de riesgos que dificultan la obtencion de los resultados deseados. (IBM, s.f.)

Fuente: elaboracion propia.

Encuesta enfocada a compradores

Tabla 4. Operacionalizacion de las variables relacionadas a la oferta de ropa de paca

Variable

Definicién

Justificacion tedrica

Factores sociodemogréaficos

El conjunto de caracteristicas sociales y demograficas que
contribuyen a describir e identificar a una poblacion. Estos
factores pueden ser facilmente estudiados en un contexto
estadistico como wuna variable que influye en el
comportamiento de esta.

(Hernandez Sampieri,
Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2014)

Comportamiento social

Se refiere a la manera de actuar que exhiben las personas al
interactuar entre si, la cual es influenciada por la naturaleza
de dichas interacciones.

(Colet Aredn & Polio Morén,
2014)

Clientes nuevos

Difusion

La manera en que la posibilidad de compra de ropa de paca
en el tianguis se transmite a los clientes.

(Nufiez Palacios, 2018; Kotler
& Amstrong, 2013)

Factores de motivacion

Aquellas necesidades, deseos, valores o incentivos que
impulsan a al consumidor a satisfacer determinadas
necesidades.

(Nunez Palacios, 2018; Kaotler
& Amstrong, 2013)

Demanda

La medida en la que un producto es adquirido por un grupo
de compradores en el mercado.

(Ndfez Palacios, 2018; Kotler
& Amstrong, 2013)

Patrones de consumo

Se refieren a las tendencias, habitos y comportamientos de
compra en funcion de los gustos y preferencias de los
consumidores en relacion con la ropa de paca.

(Nufez Palacios, 2018; Kaotler
& Amstrong, 2013)

Satisfaccion

El estado cognitivo positivo que experimenta una persona
cuando sus necesidades, deseos o expectativas en relacion
con el producto o experiencia han sido cumplidos o
superados.

(Nufez Palacios, 2018; Kotler
& Amstrong, 2013)

Clientes frecuentes

Patrones de consumo

Se refieren a las tendencias, habitos y comportamientos de
compra en funcion de los gustos y preferencias de los
consumidores en relacion con la ropa de paca.

(Kotler & Amstrong, 2013)

Promocién

La manera en que la posibilidad de compra de ropa de paca
en el tianguis se transmite a los clientes.

(Kotler & Amstrong, 2013;
Nufez Palacios, 2018)

Factores de motivacion

Aquellas necesidades, deseos, valores o incentivos que
impulsan a las personas a tomar acciones para alcanzar
ciertos objetivos o satisfacer determinadas necesidades.

(Kotler & Amstrong, 2013;
Nufiez Palacios, 2018)

Demanda

La medida en la que un producto es adquirido por un grupo
de compradores en el mercado.

(Kotler & Amstrong, 2013;
Nufiez Palacios, 2018)

Otras fuentes de consumo

Otros establecimientos comerciales que representen
opciones dentro del mercado de ropa para satisfacer la
necesidad de vestimenta de los consumidores de ropa de
paca de un tianguis.

(Kotler & Amstrong, 2013;
Nufiez Palacios, 2018)

Fuente: elaboracion propia.
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Resultados
Perfil de los vendedores

Con la finalidad de sintetizar y agrupar la informacion de forma eficiente se optard por reportar los
indicadores de manera conjunta, de acuerdo con la variable y area de interés que describen. Los
lugares de procedencia mds comunes en los que los vendedores declararon que se ubica su
domicilio fueron: Tlaquepaque, Zapopan, Guadalajara, Tlajomulco y Tonala.

Los resultados obtenidos en medios/métodos de transporte utilizados nos indican que un
80% de los vendedores utilizan un coche particular como medio de transporte, mientras que solo
un 10% utiliza transporte publico, 5% usa taxi y otro 5% motocicleta. La duracién del traslado
indica que el 50% de los encuestados emplea un rango de 30-60 minutos para trasladarse al tianguis,
el 30% menos de 30 minutos y el 20% mas de una hora. En lo que respecta al ingreso mensual
promedio, el 45% declar6 percibir un rango de ingresos de entre $10,000 y $30,000, un 30% mas
de $30,000, un 20% un maximo de $10,000 y un 5% opto6 por abstenerse, debido a desconfianza o
dificultad para estimar un rango preciso, dada la incertidumbre y variabilidad del monto de ventas
propios del negocio.

Mercado mayorista. Canales de comercializacion

Respecto a los proveedores de los tianguistas, se encontrd que el 45% acude a comerciantes
mayoristas, el 35% a tiendas de moda y grandes almacenes, el 5% se abastece a través de familiares
en EE.UU., y el 15% restante utiliza una combinacién de proveedores. Dentro de este 15%, el 5%
usa comerciantes mayoristas, donaciones y familiares en EE.UU.; otro 5% recurre a comerciantes
mayoristas y donaciones; y el ultimo 5% acude a comerciantes mayoristas y familiares en EE.UU.
Ademas, el 10% de los encuestados recurren a donativos, con un 5% obteniendo mercancia de
comerciantes mayoristas que desean liberar stock y otro 5% de personas que desean deshacerse de
ropa vieja. El 85% de los tianguistas conoce la procedencia de la ropa de paca, siendo EE.UU. el
origen mas sefialado, seguido de China y Canada. Asimismo, el 65% de los encuestados conoce
varios puntos de la ruta que recorren las pacas de ropa, mientras que el 35% lo desconoce.

Figura 2. Mapa de la ruta de la paca
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Fuente: elaboracion propia a partir de resultados obtenidos
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Laredo, Texas, es el principal intermediario y centro de abasto de ropa de paca,
concentrando mercancia de Chicago, varias ciudades de California (Los Angeles, Long Beach y
San Diego) y Phoenix, Arizona, para luego ser distribuida a estados como Tamaulipas o
directamente a la ZMG. El segundo centro de abasto mas importante es el estado de Sonora,
especificamente San Luis Rio Colorado y Tijuana, que distribuyen mercancia hacia Sinaloa,
Nayarit o directamente a la ZMG en una ruta alternativa en el noroeste (ver figura 2).

Tipo de mercancia ofertada y Costos de adquisicion

Los tipos de paca conocidos por los informantes son tan numerosos y diversos, que, en muchos
casos, fue dificil para los mismos pensar en todos o al menos, en un nimero aproximado. Sin
embargo, los mas populares entre los tianguistas fueron: Segln la gama o estado de la prenda (Baja,
media, alta, nueva, seminueva, usada, 3ra clase); Segun el usuario (dama, caballero o infantil);
segun la tienda de procedencia (Target, costco, sam’s); Segun el uso (casual, bafiadores, deportiva,
disfraces); pais de procedencia (americana).

El1 40% vende prendas de gama media; 25% gama alta; Un 35% afirmé que la composicion
de su mercancia constaba de dos o0 mas tipos de paca en conjunto: El 25% gama baja, media y alta;
5% gama media y alta y 5% gama baja y media. El costo promedio de la mercancia al que los
informantes adquieren su mercancia es sumamente variable en funcion de factores como la marca
de ropa, la fluctuacion del valor del délar, el tipo de prenda, etc.

Comercializacion. Canales de comercializacion

E190% de los encuestados afirma vender ropa de paca en mas de un tianguis, mientras que el 10%
se limita a ejercer actividades en uno solo. Los tianguis de San Juan Bosco, El Mezquitan,
Constitucion, Del Sol y Margarita, son los mas visitados por los tianguistas para complementar su
jornada laboral semanal, seguidos de los tianguis de Tonal4 y Echeverria. Finalmente, algunos otros
puntos de venta mencionados en menor medida fueron: Lomas del Camichin, Del parque Medrano,
Francisco dos amantes, Del Alamo, Tesistan, De la ruta 22 y Parque Rojo.

En cuanto a la proporcion de tianguistas que cuentan con un determinado niimero de puestos
en este u otros tianguis. Se puede observar que el 55% solo cuenta con 1, 35% con 2 y el 10%
restante con 3 o 4 puestos. Ademas de esto, El 85% de los informantes declar6 no poseer dominio
de ningun local, sin embargo, hubo un 15% si reportd tener uno o mas locales de ropa americana
bajo su direccion. Dentro de los ultimos que, si reportaron tener uno o mas locales de ropa
americana, El 15% de los encuestados manifestaron no administrar mas de 2 locales de ropa
americana.

Promocion

los resultados respecto a la presencia de acciones de promocion de productos, tomadas por los
comerciantes de ropa de paca, el 60% afirmo haber hecho algun tipo de promocion, y un 40% lo
negd. Los principales medios que fueron empleados para llevar a cabo las acciones de promocion
se encontraron que el 35% usan campafas en redes sociales y multimedios, un 10% el uso del
tradicional método “boca a boca”, en conjunto con las redes sociales, no obstante, un 55% declar6
que no aplican ningln tipo de campafia promocional. Dentro de las principales redes sociales
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utilizadas por los vendedores se encontrd que el 25% cuenta con Facebook; 10% Facebook, Twitter
y WhatsApp en conjunto y un 5% Facebook y WhatsApp.

Los métodos de gestion de redes mds recurrentes son la generacion de publicaciones con
fotos, videos y spots difundidos a través de cuentas personales de WhatsApp o grupos de ventas
como Marketplace (Perteneciente a Facebook). Ningun tianguista deseaba revelar su nombre de
usuario, debido a que, en su mayoria, emplean sus cuentas personales con datos de identificacion
confidenciales.

Pedidos en linea

En cuanto a los pedidos en linea, el 60% de los informantes afirma su implementacion y el 40% la
niega. Ademads, de esto solo un 5% reporta el uso de herramientas tecnoldgicas de mayor
complejidad como tiendas virtuales. Los métodos o medios alternativos de gestion de pedidos en
linea manifestados fueron muy similares, sin embargo, la mayoria de los vendedores que
proporcionaron estas respuestas, acotaron que los usan de manera muy ocasional o tan solo
recurrieron a ellos durante la contingencia sanitaria por COVID-19 y por ello, los consideran
netamente alternativos.

Impacto y gestion de la contingencia sanitaria por COVID-19

En cuanto a la percepcion de la disminucion de las ventas por parte de los tianguistas durante el
periodo de pandemia el 90% de los encuestados reportd una disminucion, un 5% negd haber
experimentado este efecto, y el ultimo 5% reportd no llevar tanto tiempo en la ocupacion como
para responder. El porcentaje en que los encuestaron reportaron una disminucion en sus ventas fue
variable, sin embargo, una proporcion significativa reportd que cayo en un 100% durante el cese
total de actividades comerciales presenciales, y ante la reapertura no se recuperd al 100%. Sin
embargo, hubo quienes no reportaron una disminucion total, debido a la implementacion de
estrategias para sobrellevar la crisis. Los métodos alternativos ante la contingencia mas recurrentes
entre los encuestados fueron: Ventas Online a través de redes sociales y acatar las medidas
sanitarias para la reapertura, seguidas por el remate de prendas, cambio de giro ocupacional, venta
persona por persona y venta por mayoreo. Sin embargo, una proporcion significativa declard no
haber hecho nada mas que parar y esperar una situacion mas favorable para reanudar actividades.

Caracteristicas sociodemograficas de los clientes y Percepcion de ventas

Las caracteristicas de los principales clientes que perciben los encuestados son sumamente
diversas. Tal como puede apreciarse en la figura 3. Sin embargo, las caracteristicas predominantes
son: Mujeres, amas de casa, empleados, revendedoras, procedentes de numerosas regiones de la
ZMG.

Se observa un incremento en las ventas durante los Ultimos 3 afios. El 50% de los
encuestados afirmé la presencia de este fendmeno, mientras que el 50% restante lo nego6. Dentro
de las posibles causas del incremento de demanda de ropa de paca percibidas por los tianguistas,
se identificaron las siguientes: un 20% atribuye este incremento al alza de los precios de las prendas
nuevas; un 15% lo relaciona con la informacion difundida en redes sociales y noticias; y el 15%
restante sefiald dos 0 mas causas en conjunto: 5% menciona tanto la informacion en redes sociales
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y noticias como el aumento de precios de ropa nueva; otro 5% combina la informacién en redes
sociales y noticias con recomendaciones de amigos y familiares; y el Gltimo 5% sefiala tanto las
campafias de publicidad pagada como el incremento de precios de las prendas nuevas.

Figura 3. Caracteristicas sociodemograficas de los clientes
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Fuente: elaboracion propia a partir de resultados obtenidos.

Patrones de compra y Preferencias de clientes

De los tianguistas encuestados el 45% sefialdé un rango gasto promedio por compra de cliente de
$100 a $300, un 25% de $300 a $600, un 15% de $100 a $20,000, un 10% menos de $100 y el 5%
restante entre $100 y $600. Los tipos de prendas mas demandadas a los tianguistas, por parte de su
clientela son: Ropa casual (60%), deportiva (20%), casual y deportiva en conjunto (10%), casual e
infantil (5%) e infantil (5%). Las temporadas de ventas mas altas reportadas son: Invierno (65%),
5% primavera, 5% otono y el 25% restante indicO méas de una estacion: Primavera, verano e
invierno (10%), primavera y verano (10%) y otofio e invierno (5%). Las causas que determinan las
temporadas altas sefialadas por los informantes son: Las fiestas decembrinas, el cobro de
aguinaldos, el cambio de estacion (vacaciones de verano, temporada de calor, semana santa.) y el
precio de las prendas (mas barato).

La proporcion de tanguistas que sefialan una preferencia por ropa de marca por parte de sus
clientes es del 70%, el 30% restante lo reconoce como un factor importante para planificar sus
actividades de abasto de mercancia. Las marcas de ropa mas demandadas entre los clientes, que
fueron sefaladas por los informantes son diversas: Nike, Adidas, Polo, Ralph Lauren, Calvin Klein,
Clearence, Tommy Hilfiger, American Eagle, JC Penny, Champion y Banana Republic. Sin
embargo, varios informantes mencionaron que, siempre y cuando fuera de una de las marcas de
moda o conocidas, su clientela respondia de forma positiva.

La proporcién de tianguistas que reconocen una preferencia de sus clientes por ropa que
conserva su etiqueta es del 55%, 30% sefiala que a veces, y el 15% restante niega por completo su
efecto. Las causas de preferencia por ropa que conserva su etiquetado que sefialaron los vendedores
son: Garantia de ropa nueva, de calidad y con mayor higiene. Ademas, existen clientes que las
buscan con el proposito de revenderlas a un mejor precio u obsequiarlas. Finalmente, algunos
clientes las compran por moda. Por otra parte, las estrategias mas utilizadas para conseguir prendas
con etiquetas, tal como puede observarse en la figura 4, consisten en realizar las especificaciones
pertinentes en cada pedido hecho a un proveedor, solicitando un tipo de paca o prendas de una
gama en especifico.
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Figura 4. Estrategias de abasto de prendas por tipo
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Fuente: elaboracion propia a partir de resultados obtenidos

Legitimidad y Financiamientos

La presencia de permisos institucionales es del 30% entre los tianguistas encuestados, mientras que
el 70% carece de los mismos. Los permisos que reportan fueron: Municipales; De uso de suelo;
Permisos proporcionados por el ayuntamiento, permisos extendidos por hacienda. La respuesta
unanime entre los informantes respecto a la pregunta “; Ha recibido o recibe algin apoyo de alguna
institucion para impulsar su negocio?” fue que no. En cuanto a la percepcion de los tianguistas
respecto a la necesidad social de apoyos financieros institucionales para incentivar el
emprendimiento en su gremio. El 55% no cree que hagan falta iniciativas de esta indole, mientras
que el 45% si. Los mecanismos propuestos por los informantes para fomentar el emprendimiento
y desarrollo dentro del gremio giran en torno a préstamos con bajas tasas de interés, facilidades de
pago y accesibles para todo individuo; Subsidios institucionales; Concesiones de permisos de
ventas en lugares publicos; Reduccion de operativos policiales que impliquen sobornos o decomiso
de mercancia; Proporcionar infraestructura e implementacion de esquemas de prestaciones
laborales dignas.

Respecto a la antigiiedad de los tianguistas, el 65% cuenta con mas de 6 afios de trayectoria,
el 15% entre 3 a 6 afios, otro 15% de 1 a 3 afos y el 5% restante, menos de 1 ano. La fuente de
inversion mas recurrente entre los tianguistas son los ahorros individuales (50%), mientras que el
20% recurre a ahorros familiares, el 15% no puede contestar esta pregunta, al ser empleado del
duefio del puesto, Mientras que el 15% restante recurrid a ahorros individuales y familiares en
conjunto (5%), a la caja popular (5%) y a ahorros individuales y crédito a proveedores (5%). Un
punto a destacar es que ningun informante declard haber recurrido a ningun crédito bancario para
financiar sus operaciones.
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Empleo. Insercion al gremio

La proporcion de los empleados que tuvo alguna ocupacion previa a la de tianguista fue del 80%,
mientras que el 20% no tuvieron ocupacion anterior. Las ocupaciones previas de los tianguistas
encuestados son variadas, y van desde: empleado, secretaria, mecanico, oficinista, comerciante,
trabajador en obras de construccion, estudiante, venta de materiales. Los motivos de cambio de
ocupacion mas frecuentes son: la economia, para un 70%, y otros motivos en un 15%. El medio
para la obtencion de informacion necesaria para incursionar en el gremio mas recurrente entre
tianguistas es la recomendacion u orientacion de un amigo o familiar (70%), seguido de
averiguaciones personales (25%) y la combinacion de estos dos medios (5%).

Satisfaccion laboral

El 65% de los encuestados afirma estar satisfecho con los resultados de su trabajo, mientras que el
35% no tiene una satisfaccion laboral positiva. Las causas predominantes son diversas, sin
embargo, presentan areas de convergencia. La satisfaccion gira en torno a: la estabilidad y los
rendimientos econdémicos; la autonomia, libertad y flexibilidad de sus acciones, al ser su propio
jefe; gusto por la naturaleza del trabajo; ambiente laboral agradable. Por otra parte, las causas de
insatisfaccion son: percepcion de ingresos bajos; la carencia de prestaciones laborales que brinden
seguridad en un entorno riesgoso; estancamiento laboral (Véase figura 5)

Redes familiares. Relaciones interpersonales y Redes de informacion

La presencia de familiares o amigos dentro del tianguis es confirmada por un 55% de los
encuestados, mientras que un 45% reporta no tener contactos dentro de la misma. Los parentescos
reportados por los informantes que respondieron afirmativamente son: Tia o tio (20%); Amigo o
amiga (15%); Hermano o hermana (10%), 2 o mas tipos de familiares (10%) y padre o madre (5%).
La proporcion de tianguistas que participan de redes de informacion a través del intercambio de
informacion es del 60% quienes afirman intercambiar informacion con cierta frecuencia, mientas
que el 40% niega realizar esta practica. El tipo de informacion que circula en las redes de
informacion de los encuestados consiste en ofertas favorables, proveedores nuevos que oferten
prendas de calidad o a buen precio, tendencias de moda segiin la temporada, rumores sobre
operativos, consejos de logistica y recomendaciones de libros.

La informacidn intercambiada resulta de utilidad debido a que contribuye a incrementar las
ventas, la cartera de clientes, la satisfaccion general de estos, la calidad y vistosidad de las prendas
ofertadas, y la seguridad con la que se realizan compras a nuevos proveedores (esto contribuye a
disminuir el riesgo de estafas). Ademads, proporciona experiencias enriquecedoras para guiar la
toma de decisiones y puede llegar a prevenir la pérdida total del inventario a menos de operativos.
Por otra parte, la frecuencia del intercambio suele ser alta entre los tianguistas, yendo desde lapsos
diarios, semanales, quincenales y mensuales (Véase figura 5).

Gestion de riesgos

Las principales problemadticas o dificultades atravesadas por los encuestados son sumamente
diversas, sin embargo, las mas significativas para la mayoria son: El incremento de la
competitividad en el entorno; Las condiciones climaticas (lluvia, principalmente), El decomiso
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total de inventarios por autoridades; Las numerosas estafas en el abasto de mercancia relacionadas
con la calidad o con la entrega la misma; La recesiéon econdmica ocasionada por la pandemia de
COVID-19; Las extorsiones ocasionales por parte de las autoridades.

Figura 5. Principales problematicas
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Fuente: elaboracion propia a partir de resultados obtenidos.

Las principales estrategias utilizadas por los tianguistas para contrarrestar las problematicas
anteriormente mencionadas son: diferenciacion a través de la calidad de la mercancia o del precio;
invertir en infraestructura de calidad (lonas impermeables); conservar un fondo de emergencias
para enfrentar resurtir el inventario tras una pérdida significativa o total; averiguaciones
exhaustivas antes de realizar pedidos con proveedores nuevos; incursion en las ventas en linea a
través de redes sociales; Pago o evasion contundente de sobornos a autoridades que amenazan con
confiscar mercancia.

Notas adicionales

Al menos cinco informantes mencionaron que la creciente competencia en sus negocios familiares
o individuales previos debilitd su economia, impulsandolos a cambiar de ocupaciéon debido a la
insuficiencia de ingresos. El informante 3 destacd la gestion de ventas en linea mediante la
aplicacion "GoTrendier", que facilita la compraventa de ropa de segunda mano sin los costos
asociados a una pagina web propia. Un informante anénimo declaré que los tianguistas deben pagar
uso de suelo al crimen organizado, una realidad que se oculta por temor a extorsion y secuestro. La
mayoria prefiere no contraer deudas con bancos debido al rapido crecimiento de los intereses,
optando por ahorrar o pedir prestado a familiares sin intereses.

Se observo que la ropa con etiqueta de marca reconocida se vende a casi cualquier precio.
Cinco vendedores del tianguis Constitucion sefialaron que evitan vender en el mismo tianguis o dia
que sus parientes 0 amigos para no competir directamente. Se indicé que los compradores hombres
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rara vez regatean, a diferencia de las mujeres. Los informantes que surten diversos tipos de prendas
lo hacen para atraer a mas clientes. Tres tianguistas comentaron que las tltimas horas del tianguis
son las peores para encontrar buena mercancia. Enero y febrero son los meses de menores ventas,
conocidos como "la cuesta de enero".

Resultados del cuestionario dirigido a compradores
Factores sociodemograficos

El 41% de los compradores provinieron del “tianguis constituciéon”, 31% del “tianguis del sol” y
el 28% del “tianguis de santa Tere”. El género de los encuestados corresponde en un 91% a mujeres
y un 9% a hombres. Los rangos de edad de los mismos son de 45-60 afos (37%), 35-45 afios
(25%), 35-35 afios (19%), mas de 60 afios (16%) y de 18-25 afios (3%). Las ocupaciones o empleos
que declararon tener fueron: ama de casa (38%), empleado (31%), Otro tipo de ocupacion (13%),
autoempleado (9%), estudiante y trabajador de forma simultanea (6%), escolaridad y trabajo por
honorarios (3%). Por ultimo, el nivel de escolaridad que declararon tener fue de: Licenciatura
terminada (44%), preparatoria terminada (31%), secundaria terminada (16%), posgrado terminado
(6%) y primaria terminada (3%).Los lugares de procedencia mads importantes sefialados por los
compradores son: Guadalajara, Zapopan, Tlaquepaque, Tlajomulco y Colonia Seattle, areas que
conforman la ZMG, sin embargo, también se registraron algunos procedentes de otros estados de
la reptiblica, tales como: Querétaro y Chiapas.

El rango de ingresos monetarios mensuales promedio percibido por los encuestados es de:
menos de $11,300 (41%), de $11,300 a $22,000 (34%), de 22,000 a $40,000 (6%) y un 19% de
abstuvo de responder este indicador por motivos personales. En lo concerniente a transporte, los
medios o métodos de traslado que los informantes declararon utilizar fueron: Coche particular
(41%), transporte publico (25%), caminando (22%), taxi (6%), Uber (3%), motocicleta (3%). El
tipo de transporte publico mas utilizado entre los compradores fue: autobus (19%) y macrobus
(6%). En cuanto a la duracion del traslado, el 63% de los encuestados declaré emplear menos de
30 minutos, el 34% de 30 a 60 minutos y el 3% mas de 1 hora.

Comportamiento social y Categorizacion de clientes

El 62% de los encuestados realizan sus compras en compatfiia de una o mas personas, mientras que
un 38% lo hacia de manera individual. Los tamafios de los grupos de los compradores que venian
acompaiiados fueron de 2 personas (37%), de 3 a 4 personas (22%) y mas de 4 personas (3%). Los
tipos de relacion entre los grupos de encuestados fueron: Familiares (42%), amigos (24%) y pareja
sentimental (5%). Los motivos que determinan la preferencia de los clientes por realizar sus
compras en compafia de mas personas giran en torno a la convivencia, la seguridad, la recreacion,
la comodidad y el seguimiento de una rutina semanal. El 85% de los encuestados respondié que no
es la primera vez que compran, por lo tanto, se clasifican como “clientes frecuentes”, mientras que
el 16% restante declar6 que si, por ende, son “clientes nuevos”.

Clientes nuevos. Difusion Factores de motivacion y demanda

Los medios o mecanismos de difusién que influyeron en la iniciativa de compra de los clientes
nuevos fueron: Recomendacién de amigos y familiares (50%), publicidad pagada (33%), videos
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y/o noticas relacionadas al tema (17%). Los factores de motivacion para la compra de ropa de paca,
admitidos por los encuestados fueron: Precio (50%), Calidad (17%), Otro (17%) y los factores
calidad, precio y otro en conjunto (17%). El proposito de compra de la ropa adquirida por los
encuestados fue de: uso personal y regalo (33%), inicamente regalo (33%), uso personal (17%) y
todas las anteriores (17%).

La percepcion de incremento en la demanda de ropa de paca de los clientes nuevos es
positiva en un 67% de ellos, y negativa para un 33%. El 33% sefiala el incremento en los precios
de prendas de ropa nueva, el 17% la informacion difundida en redes sociales y el 17% restante las
dos tltimas causas en conjunto.

Patrones de consumo y Satisfaccion

El 83% de los clientes nuevos niega tener una preferencia por ropa de marca, mientras que el 17%
si. Solamente uno de los encuestados respondié que prefiere la marca “Nike”. El 83% de los
clientes nuevos afirma tener una preferencia por ropa con etiqueta, mientras que el 17% no.

Los motivos de preferencia de los informantes por ropa con etiqueta es la garantia que les
proporciona respecto al estado de uso de la prenda, que incide directamente en la confianza con
que las usan. Por otra parte, hubo un par de informantes para los cuales esto resulta indiferente,
mencionan que de todos modos lavan las prendas antes de usarlas.

La satisfaccion que experimentaron los clientes nuevos en la nueva experiencia de compra
fue total en un 50% y parcial en un 50%. Entre los motivos de insatisfaccion experimentados se
encuentran: La busqueda exhaustiva o fallida, la baja calidad percibida o la inconformidad con el
precio de las prendas.

Clientes frecuentes
Patrones de consumo y promocion

La frecuencia de compra senaladas por los clientes frecuentes son: 1 vez al mes (50%), cada quince
dias (15%), maximo dos veces al afio (15%), De 3 a 5 veces anuales (8%) y dos veces por semana
(4%). Al 69% de los informantes le es indiferente la temporada del afio en que se encuentren para
realizar sus compras, mientras que el 19% sefiala una preferencia por el invierno, 4% el verano,
4% por primavera e invierno y 4% por primavera y otoflo. Los motivos de preferencia por ciertas
temporadas de compra que manifestaron tener los informantes son: Fiestas decembrinas, gusto por
la temporada, cambios de estacion, llegada de semana santa y necesidades de vestimenta formal.

El 92% de los clientes nuevos niega tener una preferencia por ropa de marca, mientras que
el 8% si. Las marcas preferidas proporcionadas por dos informantes fueron Tommy Hilfiger y
Calvin Klein. El 54% de los clientes frecuentes niega tener una preferencia por ropa con etiqueta,
mientras que el 31% si tiene esta preferencia y el 15% solo a veces. Los motivos de preferencia
por ropa con etiqueta seialados por los informantes son: La sensacion de seguridad en el uso que
les proporciona; la calidad y el estado de las prendas; la garantia de tratarse de ropa nueva; la
variedad, originalidad y disefio que presentan este tipo de prendas. El monto promedio de compra
de los clientes frecuentes es de entre $100 a $300 (42%), de $300 a $600 (31%), De mas de $600
(15%) y de menos de $100 (12%). El proposito de compra de la ropa adquirida por los encuestados
fue de: Uso personal (73%), uso personal y regalo (23%) y reventa (4%). El porcentaje de
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participacion de las prendas de ropa de paca en el guardarropa de los clientes frecuentes es de 30%-
50% para el 35% de los encuestados, del 15%-30% para el 27%, mayor al 70% para el 15%, menor
al 5% para el 8%, del 5%-15% para otro 8% y de entre 50%-70% para el 8% restante.

Los medios o mecanismos de difusiéon que influyeron en la iniciativa de compra de los
clientes nuevos fueron: Recomendacion de amigos y familiares (50%) y, aunque no se trata de un
medio de difusion como tal, el 50% restante se entero de la venta de ropa de paca en el tianguis al
vivir cerca de las calles donde se monta.

Factores de motivacion y demanda

Los factores de motivacion para la compra de ropa de paca, admitidos por los encuestados fueron:
Precio (35%), Calidad y precio en conjunto (31%), calidad (15%). Los siguientes factores fueron
sefialados por un 4% de los informantes cada uno: Moda, consciencia ambiental, precio y moda,
precio y consciencia ambiental y finalmente, todas las anteriores (calidad, precio, moda y
consciencia ambiental). La percepcion de incremento en la demanda de ropa de paca de los clientes
frecuentes es positiva en un 85% de ellos, y negativa para un 15%.

Las causas de incremento percibidas por estos compradores pueden apreciarse en la figura
6. El 38% senala el incremento en los precios de prendas de ropa nueva; el 19% las
recomendaciones de amigos y familiares; el 12% la informacion difundida en redes sociales, el 8%
campafas de publicidad pagada; y el 24% restante sefiala dos o mas causas en conjunto: 12% la
informacion en redes sociales, recomendaciones de amigos e incremento en precios de ropa nueva;
8% Informacion difundida en redes sociales e incremento en los precios de ropa nueva; 4%
Informacién difundida en redes sociales y recomendaciones de amigos y familiares.

Figura 6. Causas de incremento de la demanda percibidas por clientes frecuentes

38%
19%
12% 12%
8% 8%
H ] =
Informacién  Recomendaciones Campanasde Incremento de Informacién Informaciénen  Informaciénen
difundidaenredes  deamigosy publicidad precios en prendas difundida enredes redesy redes,
sociales y noticias familiares pagadas deropanueva  eincrementoen recomendaciones recomendaciones
precios de amigos y de amigose
familiares incremento en

precios

Fuente: elaboracion propia a partir de resultados obtenidos

Otras fuentes de consumo

La mayoria de los compradores han visitado otros tianguis, para comprar ropa de paca, en un 53%.
Los mas socorridos son: Tianguis del Mezquitan, Constitucion, Del Sol, Polanco Santa Margarita,
Tuzania, La Paz, Alcalde, Obregon, Altagracia y el Baratillo son los preferidos.
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Los motivos de preferencia de los compradores por un tianguis en particular son: variedad
de prendas (19%), mayor facilidad de transporte o cercania (6%), precio (6%), calidad (3%) y todas
las anteriores (3%). El porcentaje de compradores que visitan otras fuentes de ropa de paca, ademas
del tianguis. El 84% no lo hace, mientras que el 16% si. Otros establecimientos de ropa de paca
visitados por los clientes que respondieron positivamente al anterior indicador son: Outlets (9%),
locales de ropa americana (3%) y Outlets y locales de ropa americana en conjunto (3%).

Otras fuentes de ropa, diferente a la de paca utilizados por los encuestados para satisfacer
su necesidad de vestimenta son: tiendas o boutiques de marcas reconocidas (56%), Tiendas o
boutiques de ropa locales (28%), las dos anteriores fuentes en conjunto (6%), ninguna otra fuente
distinta a las que ofrecen ropa de paca (6%) y municipios cercanos dedicados a la produccion textil
(3%).

Conclusiones

Existe una proliferacion de la compraventa de ropa de paca en la mayoria de los tianguis de la Zona
Metropolitana de Guadalajara. Los principales son: San Juan Bosco, El Mezquitan, Tianguis del
Sol, Constitucion, Santa Tere, Santa Cecilia, Tonald, Lomas de Camichin, Tesistan, Parque Rojo
entre otros. El incremento en los puntos de venta es debido a que la ropa con esas caracteristicas
tiene una demanda elastica. Su influencia es internacional, conformando una geografia propia tanto
de la compra como de la venta. El principal punto de distribucion se observa en Laredo Texas, de
donde es enviada a diversas partes de la Republica mexicana, principalmente a Tamaulipas, Zona
Metropolitana de Guadalajara, Sonora (San Luis Rio Colorado) y Tijuana.

Existe un mercado diferenciado de la ropa consistente en la calidad (baja, media, y alta) que
se refiere a tercera clase, seminueva y nueva. Organizada por categorias de usuario: dama,
caballero, e infantil. Por uso: casual, deportiva y disfraces. Segun su procedencia: tiendas Target,
Costco o Sam’s Club. Todo proveniente de Estados Unidos, pero de origen chino en su fabricacion.

La contingencia por el COVID19 les afecto6 al igual que a todos los negocios, por lo que
optaron por nuevas estrategias de comercializacion mediante ventas online, redes sociales, remate
de prendas. Los principales clientes son amas de casa, empleados, revendedores provenientes de
diversas zonas de la metropoli y estados de la Republica Mexicana.

La ropa de mayor venta es el tipo casual, siendo la temporada de invierno la que presenta
mayor demanda. Las principales marcas en la ropa nueva son: Nike, Adidas, Polo, Ralp Lauren,
Calvin Klein, Clearence, Tommy Hilfiger, American Eagle. Tienen una mayor aceptacion aquellas
que conservan su etiqueta ya que se adquieren para revenderlas en diversas tiendas incluso
boutiques.

En la mayoria de los casos son negocios familiares con una red de familias extendidas que
se apoyan en todos los aspectos de comercializacion e incluso evitan vender en el mismo tianguis
el mismo dia que sus parientes y amigos fortaleciendo las redes sociales.
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