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Resumen 
 

El tianguis es concebido como un mercado público visto como espacios de intercambio y algunos, 

tienen la particularidad de que la actividad económica de adquisición de bienes se realiza a través 

del trueque, sin intervención de la moneda como valor de cambio. Es importante describir 

etnográficamente las diferentes estrategias de intercambio para revelar que los hechos económicos 

están mediados por los rasgos socioculturales de los sujetos, cuya función es fundamentalmente 

económica. La investigación tuvo como objetivo, exponer y analizar las estrategias de mercadeo 

tradicional y moderno utilizadas por los vendedores y compradores de los frutos de Malinalco, 

Estado de México. De enero a diciembre de 2015, se aplicó una encuesta con preguntas de tipo 

cerrado a 70 recolectores/comercializadores ubicados dentro del tianguis, para la elaboración del 

listado de las técnicas utilizadas para poder vender cada uno de los frutos. 
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Introducción 
 

Los estudios de interés antropológico que existentes sobre tianguis en México inician en los años 

cincuenta del siglo XX. De acuerdo con Licona (2014), algunos antropólogos mexicanos y 

extranjeros se interesaron por los tianguis, debido a su continuidad histórica y a su función 

económica en regiones campesinas e indígenas; los tianguis han sido objeto de estudio por su 

origen prehispánico y los complejos sistemas de mercado que instituyen, dichos lugares han sido 

motivo de estudió porque son expresión de economías indígenas locales, lugares de enlace social, 

abastecimiento de bienes y espacios de articulación con la economía nacional y global, entre otras 

razones. 

 

Los tianguis del valle de Toluca, México. Son espacios de intercambios establecidos en lugares 

específicos de manera fija o movible. La literatura (Diskin y Cook, 1975; Licona, 2012) sobre el 

tema distingue al “mercado” como un espacio fijo para los intercambios; mientras que al tianguis 

como un espacio movible para ello, pero para los efectos del trabajo adoptaremos la fusión de 

ambos, en tanto cuanto los tianguis estudiados presentan por lo general ambas dimensiones; es 

decir, incluyen tanto un espacio fijo como uno movible de intercambios. Aunado a lo anterior 

también, son espacios importantes en términos económicos, sociales, culturales e incluso políticos, 

las investigaciones que existen al respecto, derivan más de intereses históricos (Menegus, 2015), 

antropológicos (Licona, 2014), económicos (Salinas, 2013) e incluso gastronómicos (Romero et 

al., 2009). 

 

Las relaciones económicas son una transacción en la que los participantes acuerdan el bien y el 

valor que van a intercambiar en un contexto sociocultural determinado, por lo que los tianguis, al 

instituirse un sistema de intercambio, sujetos, espacios, transacciones, bienes, importes y medidas 

son heterogéneos, y cual datos etnográficos, se presentan para interpretar, en primer lugar, el 

tianguis como un complejo económico-sociocultural, y en segundo lugar, los sistemas de 

intercambio trueque y socializante como mecanismos de subsistencia y de relaciones sociales de 

sectores marginales, que constituyen así, una institución económica (Lorenc, 2012). 

 

Dentro de los tianguis existentes del estado de México destaca el de Malinalco, específicamente el 

miércoles de cada semana, en un horario de 7:00 am a 6:30 pm, se puede encontrar el tianguis en 

las principales calles del municipio, frente a la presidencia municipal y alrededor de la iglesia del 

Divino Salvador, el cual tiene gran tradición, desde la época de la colonia. En él se ofertan 

diferentes productos como frutos exóticos (cuajilote, cajinicuil, yaca, huachocotes, huismarines 

entre otros), pan, diversos platillos locales como barbacoa y obispo, utensilios de barro, artículos 

de cuero, piedras, madera tallada y tortillas hechas a mano, roa, rebozos elaborados con telar de 

cintura y joyería de semillas y maderas (Guadarrama, 2016).  

 

En los tianguis, a pesar de que la prevalencia del sistema de intercambio mercantil no suprime 

intercambios mediante los cuales se abaratan los precios de los productos, se estructuran relaciones 

sociales de ayuda mutua y se cambian bienes por otros bienes (trueque), los cuales funcionan como 

mecanismos económicos de subsistencia y en algunos casos, adquieren la función como 

generadores de nuevas relaciones sociales y como rasgos culturales de sociedades indígenas y 

campesinas que caracterizan a una economía regional en un contexto de economía nacional 

impactada por procesos de globalización económica y cultural (Callón, 2008). 
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Aunado a lo anterior se puede mencionar que en el tianguis de Malinalco el intercambio entre 

vendedores-recolectores y compradores no siempre se reduce al simple acto de dar una cosa por 

otra, pues varios de estos actores están pensando en intercambios futuros. El objetivo de la 

investigación, fue exponer y analizar algunas estrategias de mercadeo tradicional y moderno 

utilizado por los vendedores y compradores de los frutos de Malinalco, estado de México. 

 

Materiales y métodos 
 

Se desarrolló un trabajo etnográfico realizado en el tianguis de Malinalco, estado de México, 

municipio que pertenece a la provincia biogeográfica de la Sierra Madre del Sur, entre los paralelos 

18º 45’ 18” y 19º 01’ 58” de latitud norte y 99º 25’ 43” y 99º 33’ 24” de longitud oeste (Figura 1), 

(Schneider, 2000). De acuerdo a la clasificación climática según Köppen, predomina un clima de 

tipo A (C) w1 (w) (i’) g, semicálido subhúmedo con lluvias en verano, con una temperatura media 

anual de 20 °C, (García, 1988; López-Patiño et al., 2012). Cuenta con una diversidad de 

vegetaciones, Torres y Tejero (1998); Rzedowski (2006), que corresponde a bosque de Pinus, 

bosque de Quercus, bosque mixto (Pinus-Quercus), bosque de galería, bosque mesófilo de 

montaña y bosque tropical caducifolio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 1. Ubicación del tianguis de Malinalco, Estado de México. 

 

Los datos sobre las especies comercializadas en el tianguis fueron obtenidos mediante recorridos 

quincenales en la zona de estudio. Lo anterior con la finalidad de conocer cuáles son las dinámicas 

y técnicas de los vendedores/recolectores durante la venta de los frutos (Sánchez-Niño, 2012). 

Fueron empleadas entrevistas semiestructuradas, conversaciones informales y la observación 

directa (Emerson et al., 1995; Murchison, 2010). De enero a diciembre de 2015 se aplicó una 

encuesta con preguntas de tipo cerrado a 70 recolectores/comercializadores (44 hombres y 26 

mujeres) ubicados dentro del tianguis, para la elaboración del listado de las técnicas utilizadas para 

poder vender cada uno de los frutos. Los datos fueron analizados desde la perspectiva cualitativa 

(Denzin y Lincoln, 2011), a través del análisis descriptivo de las entrevistas y mediante la 

recategorización de los datos obtenidos sobre el conocimiento y dinámicas de venta de los frutos. 

 

Resultados y discusión 
 

En cualquier época del año, lo primero que se admira es la enorme diversidad de frutos que se 

ponen a la venta. Hoy en día se pueden aprecian los frutos en puestos (Figura 2), que son colocados 

desde una tabla soportada por medio de cuatro botes o como se colocaban los puestos desde hace 
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ya varios años, en el piso en hojas de plátano. Dentro del área de frutos exóticos la práctica habitual 

de intercambio no se genera únicamente a través del dinero, sino mediante el intercambio de frutos 

que comúnmente da lugar a lo que conocemos como trueque. Se puede destacar que esta práctica 

de saberes y bienes tiene un sentido histórico y se ha ido desarrollando durante siglos y hasta el 

momento actual en la región de estudio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 2. Diferentes formas de encontrar los puestos en el tianguis. 

 

Estrategias de mercadeo 

 

Si bien en los distintos mecanismos de mercadeo de los tianguis aparecen cuestiones que pudiesen 

parecer no mercantiles, en el tianguis de Malinalco se pueden apreciar cinco tipos identificados 

aparecen más claramente reflejados. Por lo cual, es importante discutir las diferentes formas 

utilizadas en algún otro tianguis así como poder hacer relevancia acerca de los valores y los 

conocimientos que son transmitidos con estas estrategias de venta. 

 

Apartado de frutos 

 

Esta estrategia consiste en que los comerciantes de los tianguis apartan ciertos frutos (guanábana, 

yaca, guamúchil, cajinicuil), a clientes que lo solicitan para una compra o adquisición del producto 

en lo posterior, debido a que este tipo de frutos son los de precios elevados ($35.00 y $50.00). Si 

bien este mecanismo también es reproducido por algunas empresas comercializadoras, en éstas por 

lo general se debe dejar un tanto por cierto del costo total del producto, mientras que entre los 

comerciantes de los tianguis no siempre. Esto se debe a que si el cliente ya es conocido generan un 

vínculo de confianza por lo que ya no es necesario que dejen un aporte monetario para que se 

conserve sus frutos apartados. Si bien se pueden enunciar varias razones, dos de las más 

importantes que hayamos en el trabajo de campo es que responde a la confianza que se tiene todavía 

en las personas-clientes y al conocimiento incorporado de las relaciones interpersonales.  

 

Casos como los que menciona Licona (2014); Colombo (2011), en donde realizar la venta mediante 

apartado es inverso al de las compras adelantadas (se compra antes de que se oferte), pero su 

contenido es similar. Tomando en cuenta que en las compras mencionadas por adelantado existe el 

favorecer al revendedor en un trato en que la otra parte necesita recursos de forma inmediata y no 
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tiene nada que ofrecer a cambio. Lo que nos indica, por el contrario, es que la venta por apartado 

constituye un momento lógicamente secundario en la circulación del capital, puesto que supone la 

acumulación anterior de medios de subsistencia en manos del intermediario. Por lo referente a la 

confianza, que apunta a una fe en los sujetos, deriva de una suerte de reconocimiento entre 

compradores y vendedores.  

 

Ejemplo de ello es que de los 59 frutos silvestres comestibles que se pueden apreciar dentro del 

tianguis 15 de ellos tienden a realizar un apartado entre los frutos se encuentra la yaca, maracuyá, 

cajinicuil, bonete. Reconocimiento que hace suponer a los implicados que cada uno cumplirá su 

palabra para hacer efectiva la compra-venta comprometida en el futuro. Por otro lado, con respecto 

al conocimiento incorporado, éste deriva del transitar cotidiano y de las relaciones interpersonales 

cultivadas tanto por compradores como vendedores que llevan a pensar a los implicados a solicitar 

no sólo el apartamiento de los productos sino a adquirirlo en determinado tiempo.  

 

Estos elementos, subjetivos ciertamente, se conjugan para crear una especie de compromiso que 

no puede ser olvidado por los involucrados, a sabiendas que hacerlo puede crear un desajuste 

posterior e incluso la no comercialización del producto apartado. “Generalmente nos apartan los 

frutos que suelen ser de mayor costo en algunas ocasiones les pedimos que nos dejen un poco de 

dinero, pero cuando ya conocemos a los clientes se lo apartamos y que, si se tardaran en ir por los 

frutitos, con el propósito de saber si es que no regresan se puedan vender, ya que de lo contrario el 

fruto se queda y ya no se vende entonces se hacen pachichis” (entrevista Doña Aurora mayo, 2015). 

 

Colombo (2011), menciona que los diferentes mecanismos, estrategias o formas desarrolladas para 

el intercambio y venta de productos permiten realizar un análisis de la diversidad y complejidad 

creciente de los mecanismos de apropiación comercial pudiendo ser vista desde el punto de una 

práctica que se identifica parcialmente con la reventa de mercancías y con ello las diversas formas 

de adquisición de conocimientos entre los interesados (compradores y vendedores). 

 

Dar el pilón 

 

Esta estrategia hace referencia al proceso mediante el cual los vendedores, particularmente de 

frutos silvestres comestibles, otorgan una porción de más a quien compra algún producto, si bien 

esta estrategia es manejada eventualmente por algunas empresas es más generalizado en los 

tianguis. Algunos frutos como el tamarindo, poma rosa, jaquinicuil. Entre otros son en los que se 

puede ver o apreciar que los comerciantes ofrecen una porción extra de los frutos por lo que se 

haya adquirido. “Siempre procuramos ofrecer una o dos piezas más de las que nos compran, pero 

es cuando vendemos frutos pequeños ya que se venden por pieza no damos pilón si no pues no 

conviene vender, se procura que cuando un cliente nos compra más de 70 pesos de mercancía 

nosotros ofrecemos como un premio por que gracias a ellos terminaremos de vender nuestra fruta” 

(entrevista a Don Efren mayo, 2015). 

 

Por lo anterior cabe señalar que los vendedores por medio del pilón reconocen a manera de 

conexión la atención que tuvieron los compradores para con ellos y no con otros; es decir, regresan 

parte del favor que hicieron en comprarles, por otros vendedores lo toman como el que premian el 

consumo de los actores. No obstante, algunos de ellos señalan que el proporcionar el pilón también 

piensa en enganchar a los clientes para futuras ventas, haciendo sentir a los clientes que al comprar 

con determinadas personas se llevan más y mejores frutos con menos dinero. 
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Regatear 

 

Una estrategia más que manejan ahora los vendedores del tianguis de Malinalco es el regateo, el 

cual consiste en flexibilizar el precio original de un bien o servicio, por medio de discursos que por 

lo general alientan a bajar el precio establecido. Este mecanismo es propio de los tianguis 

mexicanos y apunta a la sensibilidad del vendedor, a “hacerlo” consciente de lo que pide por una 

cosa”, diría un comparador (Licona, 2014). 

 

En el tianguis frecuentemente “se regatea” el precio (ofreciendo un pago menor al precio anunciado 

que casi siempre el vendedor acepta o re-ofrece). Los precios de los frutos varían desde los 12 hasta 

los 45 pesos, de acuerdo a la oferta, tipos diversidad de frutos y su disponibilidad. Por ejemplo, en 

primavera y verano que es cuando hay mayor cantidad y diversidad de frutos, no son tan caros en 

comparación al inicio y fin de temporada de los mismos, que es cuando la oferta disminuye.  

 

En consecuencia, disminuye la cantidad y variedad de frutos recolectados, por lo que su precio de 

venta se incrementa, por ejemplo en el tianguis son escasos frutos como huachocotes, cuando son 

ofertados en el tianguis su precio oscila entre los 15 a 25 pesos la sardina, los cajinicuiles se 

encuentran en peligro nos dice don Efrén “ahora estos frutos los tengo que vender más caros porque 

en los huertos donde compraba sus frutos se los comieron los gusanos y otros los tiran para que no 

afecten a los demás árboles, entonces el precio se eleva y si ponía cinco frutos en montón para 

venderlos ahora solo pongo tres, pasa lo mismo con el pachicurres, este fruto casi nadie lo trae al 

tianguis, entonces yo aprovecho y vendo una pieza en 20 pesos para que así pueda pagarle al 

muchacho que me ayuda a ir por ellos” (entrevista Don Efren, agosto 2015), por lo que el regatear 

en este tipo de frutos resulta difícil ya que se abarata su precio y a los comerciantes no les conviene. 

 

Trueque 

 

Otra estrategia, es el trueque que es una práctica comercial en la que los participantes del proceso 

mercantil realizan un intercambio de mercancías (bienes o servicios) sin que intervenga un valor 

monetario de forma directa en la transacción. Es producto de las prácticas comerciales ancestrales 

y sobrevive en la actualidad debido a que muchas veces los propios comerciantes en el ámbito local 

lo observan como una estrategia para comercializar sus productos principalmente cuando son 

perecederos. Generalmente su práctica va asociada a un proceso de regateo o negociación con el 

interlocutor comercial para generar un acuerdo entre el valor de la mercancía ofrecida y la que se 

recibe a cambio.  

 

Estudios como los de Pérez (2006); Tocancipá (2008); Molina (2011); Egea y Fabre (2015) 

concuerdan en que la estrategia del trueque es vista como una realidad económica previa al 

desarrollo capitalista; sin embargo, en la actualidad resurge como una estrategia de sobrevivencia, 

siendo esta una práctica generacional. 

 

Un ejemplo del regateo en el tianguis de Malinalco se aprecia cuando los compradores preguntan 

en cuanto está el montón de zapote blanco los vendedores contestan a 20 ó 25 pesos según la 

temporada y los compradores contestan ya es lo menos conformando ahí una charla de 5 min y 

haciendo una relación social en la que el vendedor quiere convencer al comprador diciéndole para 

lo que sirve el fruto en el caso de los zapotes blanco, prieto o chico zapote les mencionan el valor 

medicinal al que contrarrestan así como es que lo pueden utilizar culinariamente. 
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El dar “pruebas” 

 

Finalmente, otro mecanismo de mercadeo el “dar pruebas” (Figura 3) que consiste en que el 

vendedor (en el léxico cotidiano se le conoce como marchante) brinde al comprador una “prueba 

sin compromiso” de la calidad del producto, de esta manera construye un vínculo que ratifica la 

necesidad para adquirir un bien o servicio, pero además construye una expectativa fundada en el 

sabor, la textura y presentación del producto. En pocas palabras el compromiso comercial a través 

de la “prueba” es un vínculo comercial por medio de los sentidos. Esta práctica se da en el mercadeo 

tradicional, pero al mismo tiempo se pueden observar estrategias similares en supermercados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 3. Estrategia de comercialización. 

 

Conclusiones 

 
Los tianguis o también conocidos como mercados tradicionales se distinguen por tener plazas 

semanales, sin alguna infraestructura, en días y lugares fijos y gran diversidad de vendedores de 

productos locales, así como áreas específicas para determinados productos, como una especie de 

nichos inmersos en una economía globalizada. En el tianguis de Malinalco llegan distintos tipos de 

vendedores con diversos sistemas de intercambio, medidas y productos dependiendo de la cultura 

culinaria, lo que pueden producir y del acceso a las selvas circundantes. 

 

Las relaciones de intercambio en los tianguis también resultan ser puntos importantes ya que de 

ellos depende que los productos puedan ser o no vendidos en función de principios morales de 

reciprocidad (Osorio y Niño, 2012). Una aproximación a los tianguis del valle de Toluca menciona 

cinco tipos de mecanismos para la venta de los productos: prueba, apartado, pilón, regatear y el 

trueque este último es el que con mayor frecuencia se utiliza en el tianguis de Malinalco ya que los 

frutos que son menos vendidos son los que intercambian ellos para obtener otros productos con los 

que satisfacen sus necesidades alimenticias (Escobar y Vázquez, 2012; Osorio y Niño, 2012). 
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A través de la información analizada se pudo distinguir la importancia de las estrategias no 

mercantiles en el tianguis de Malinalco, así como su capacidad de adaptación a contextos 

comerciales diferenciados, esto como producto de la interacción de lo formal y lo informal en la 

dinámica comercial. El conocer los mecanismos de intercambio nos permite adentrarnos en la vida 

cotidiana de personas que trabajan en el tianguis y constituyen una variedad de interacciones 

sociales, originando procesos dinámicos que se estructuran con el paso del tiempo y generan una 

forma de vivir. Por ello el tianguis de Malinalco se considera más que como un centro de abasto o 

un servicio público, como un espacio de interacción, intercambio y reproducción de la cultura. 
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