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El auge de la moda circular: Habitos, barreras
y oportunidades del consumidor digital
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E mercado de la moda online
estd experimentando una
transformacion profunda. Las
compras digitales se han convertido
en un comportamiento rutinario,
mientras que la moda circular (la
compraventa de ropa de segunda
mano) estd ganando terreno como
una alternativa sostenible y rentable.
Para los profesionales del ecosistema
eCommerce, comprender esta
transicién ya no es opcional,

sino fundamental para adaptar

las estrategias de negocio a un
consumidor que evoluciona
rapidamente. A través de un andlisis
del comportamiento en México

y Colombia, podemos desgranar
como las mujeres latinoamericanas
compran, venden y perciben la ropa
en el entorno digital.

El estado actual del
consumo de moda digital

La ropa es el principal motor del
comercio electrénico de moda para
las mujeres en ambos mercados.

En las compras por internet, la
indumentaria lidera la lista de
productos mas adquiridos, seguida
por el calzado y los accesorios. La
conveniencia de este canal y la
frecuencia de compra estan abriendo
la puerta a nuevos modelos de
consumo, como la moda digital de
segunda mano.

Sin embargo, cuando se trata

de recordar tiendas online para
comprar ropa (ya sea nueva o
usada), las consumidoras mencionan
principalmente marcas de fast-
fashion y retail tradicional con fuerte
presencia digital. En México destacan
Zara, Sheiny Liverpool, lo que

refleja un ecosistema competitivo y
consolidado. En Colombia, Falabella,
Zara y Exito son las mas recordadas.

Este dominio indica que la moda
circular aun tiene margen para crecer
en la mente del consumidor, pero
también revela una oportunidad:

a medida que la compra online se
normaliza, la adopcion de ropa de
segunda mano puede aumentar.

La radiografia del
comprador y vendedor de
moda circular

La adopcién de la moda de segunda
mano ya es una realidad palpable.
Cerca de la mitad de las mujeres en
Colombia (46%) y el 38% en México
han utilizado plataformas o tiendas
online de segunda mano.

No obstante, el comportamiento de
las usuarias varia segun la region:

El perfil hibrido: Los usuarios
colombianos muestran un perfil mas
“hibrido’, participando tanto en la
compra como en la venta de articulos
(33% realiza ambas acciones).

El perfil comprador: En México, el
comportamiento dominante es la
compra, donde el 55% de las usuarias
en estas plataformas se dedica
exclusivamente a adquirir prendas.
Las motivaciones detras de este
consumo revelan mucho sobre los
valores actuales. Las principales
razones para comprar ropa de
segunda mano online son el

ahorro de dinero, la conciencia
medioambiental y la busqueda

de piezas Unicas. Por otro lado,
quienes deciden vender lo hacen
para darle una segunda vida a las
prendas, liberar espacio y generar
ingresos extra. Aunque el ahorro
sigue siendo el principal impulsor de
compra, la sostenibilidad comienza
a emerger como un valor emocional
fundamental detras del consumo

circular.

El factor confianza:
Superando las barreras del
usuario

Para escalar un negocio de moda
circular, es imperativo entender

por qué algunos usuarios aun
dudan. Entre las mujeres que no
han comprado ropa de segunda
mano online, las razones principales
incluyen la falta de confianza en las
plataformas, dudas sobre la calidad
o condicién de las prendas y la
preferencia por very probarse el
producto fisicamente.

Las barreras emocionales son tan
relevantes como las tecnolégicas. La
confianza es el punto de inflexién.
Consejos practicos para eCommerce
basados en estos datos:

Comunicar seguridad y garantias: Las
plataformas que logran comunicar
seguridad, autenticidad y garantias
(como politicas claras de devoluciéon
o verificacién de calidad) tienen un
alto potencial para expandir su base
de compradores.

Mitigar la friccion en la venta: Vender
implica una barrera percibida de
tiempo y esfuerzo, especialmente
por las tareas logisticas involucradas,
como tomar fotografias, publicar
descripciones, responder mensajes
y realizar envios. Simplificar este
proceso (ej. guias de fotografia,

descripciones generadas
automaticamente o logistica de
envio integrada) es clave para retener
a los vendedores.

El desafio de los canales
informales

Un dato revelador es que muchas
mujeres contindan utilizando
canales informales (como WhatsApp,
grupos de Facebook o redes entre
amigos) para comprar o vender

ropa de segunda mano. Las razones
principales de esto son la sensaciéon
de cercania y confianza, un proceso
de intercambio mas simple y un
mayor sentido de control durante
toda la transaccion.

Para las plataformas formales, el
gran reto es replicar esta confianza
interpersonal que se encuentra en los
canales informales, pero ofreciendo
al mismo tiempo una experiencia
mas profesional y segura. El potencial
del mercado de moda circular estd
condicionado por las percepciones
de facilidad y confianza: cuanto

mas simples y seguras sean las
plataformas, mayor serd su adopcion.
En conclusién, la moda circular

no reemplaza el consumo digital,
sino que lo complementa,
reconfigurando la forma en que

los consumidores valoran, utilizan

y revenden sus prendas. Entender
esta conexion entre consumo digital
y sostenibilidad es el primer paso
para innovar en el ecosistema del
eCommerce actual.




