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Resumen

El tema elegido plantea como a través de la estrategia de marketing basada en
reducir la oferta para no abastecer toda la demanda se ha originado un mercado
de reventa secundario alrededor de los articulos de este sector de la moda. Con
esta estrategia de marketing las marcas han alimentado la apariciéon de esta
reventa, sin embargo, esto a ellos no les importa, por el contrario, aporta un tanto
de prestigio a sus productos. En este TFG intentaremos estudiar y dar a conocer
este nuevo sector de la moda analizando su crecimiento, productos, la existencia
de la reventa online en torno a ellos, los canales de venta de estos articulos en
el mercado secundario y cdmo la tecnologia ha ayudado a extender toda esta
cultura. Por ultimo, se ha realizado un estudio empirico por medio de una
encuesta a diferentes personas en su mayoria conocedoras de este mundo para
analizar motivaciones de los consumidores dentro de diferentes aspectos que se
analizan a lo largo del trabajo.

Palabras clave: Streetwear, Reventa, Sneakers, Escasez

Abstract

The subject chosen proposes how, through the marketing strategy which consists
of reducing the offer so as not to supply all the demand, it has originated a
secondary resale market around the articles of this fashion sector. With this
marketing strategy, the brands have fueled the appearance of this resale market,
however, this does not matter to them, on the contrary, it brings a bit of prestige
to their products. In this Final Project we will try to study and publicize this new
fashion sector by analyzing its products, the existence of resale around them, the
sales channels of these items in the secondary market and how technology has
helped to extend all this culture. Finally, an empirical study has been carried out
by means of a survey of different people, most of them knowledgeable about this
world, to analyze consumer motivations within different aspects that are analyzed
throughout the work.

Keywords: Streetwear, Resale, Sneakers, Scarcity
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1. Introduccidn

La reventa es la venta de algo que se habia comprado, generalmente por un
precio mayor. Consiste en comprar un bien con intencion de venderlo en lugar
de consumirlo. Esto generalmente se hace con fines de lucro, aunque la reventa
también puede generar pérdidas. La reventa esta presente en todos los negocios
de venta de bienes, ya que esos bienes se obtienen de otros proveedores a un
precio menor del que se va a vender posteriormente, ya sea en el ambito de las
telecomunicaciones, en el de la alimentacion, o en el de la moda. Es en este
ultimo donde vamos a centrar nuestro estudio, mas concretamente en el sector

de la moda urbana.

Lo que hace tan interesante a este sector es la estrategia de marketing que
siguen las marcas para poner a la venta muchos de sus productos; que consiste
en controlar y limitar la oferta de manera que nunca llegue a abastecerse toda la
demanda, lo que se conoce como el marketing de la escasez. Esto causa en el
consumidor el deseo de hacerse con un determinado producto y muchas veces
no poder conseguirlo. Al tratarse de productos tan escasos por decision de las
propias marcas, esto ha hecho que surja y se alimente un mercado secundario
online de reventa. Muchos de los usuarios que en el lanzamiento se hacen con
los productos, posteriormente los venden totalmente nuevos a un precio
superior. Una vez agotados estos productos se revalorizan y es facil encontrar a

gente dispuesta a pagar una cantidad mucho mayor de la que salié a la venta.

Por la novedad del tema, hay pocos trabajos sobre ello. Este mundo esta
creciendo cada vez mas y por ello, y por mi interés personal, vi la oportunidad de

estudiarlo y de centrar mi trabajo en él.
Los objetivos que se persiguen con este estudio serian:

- Estudiar y conocer tanto el sector de la moda urbana como el mercado de
reventa que surge alrededor sus productos

- Estudiar cémo la tecnologia ha impulsado y profesionalizado tanto el
sector de la moda urbana como el mercado de reventa que nace de él.

- Analizar el comportamiento del consumidor dandole un enfoque practico
a través de un estudio empirico sobre las motivaciones del consumidor a

la hora de adquirir estos productos a un valor superior que el inicial.



Para realizar un estudio sobre el sector de la moda urbana y el mercado de
reventa se han consultado varia paginas webs especializadas en este fenbmeno
y diversos articulos tanto en periddicos como en revistas digitales que tratan el

tema.

En el trabajo se pueden identificar cuatro partes. En primer lugar (los epigrafes
2 y 3) se ha estudiado el sector de la moda urbana, en la que comenzaremos
definiéndola y explicando en qué consiste y como surge el mercado de reventa
de estos productos. En segundo lugar (epigrafe 4) se estudiard las plataformas
gue surgieron para profesionalizar el mercado secundario a través de la
explicacion del modelo StockX, que actla como canal para poner en contacto a
vendedor y comprador individual. En tercer lugar (epigrafe 5) se analizara la
influencia que las nuevas tecnologias han tenido para el desarrollo y
profesionalizacion a la hora de revender este tipo de productos. Finalmente, la
Ultima parte esta dedicada a analizar teéricamente el fendmeno del Marketing de
la escasez, que es la estrategia que utilizan las marcas del sector de la moda
urbana y se presentard de un estudio empirico sobre el comportamiento del

consumidor en este sector.

2. El sector de la moda urbana como motor de
crecimiento del mercado de reventa online

El sector de la moda urbana conocido como “streetwear”, se origin6é en Estados
Unidos y cada vez estd mas presente en Europa. La definiciébn de streetwear
seria ropa casual y comoda, sin embargo, este término subestima en todo lo que
se ha convertido este movimiento multimillonario. En el negocio de la moda, el
auge del movimiento streetwear es de considerable importancia dado el tamafio
del mercado global que ha alcanzado los 185 billones en ventas en todo el
mundo (DeAcetis, 2021). El streetwear representa aproximadamente el 10 por
ciento de las ventas globales totales del mercado de la indumentaria y el calzado,
por lo que no es ningun misterio como el se ha convertido en una fuerza

dominante dentro de la industria de la moda (Ramirez, 2017).



Los creadores del movimiento de la moda urbana, con origenes en California y
Nueva York, fueron dos marcas, sin las que posiblemente esta subcultura no
hubiese alcanzado la fuerza que tiene actualmente, como son Stussy (1980) y
Supreme (1994). Estas dos marcas fueron las pioneras dentro del sector de la
moda en recurrir a lanzamientos exclusivos como atractivo y caracter diferencial

de sus productos (Ramirez, 2017).

upreme

llustracion 2.2 Logo de Supreme

llustracion 2.1 Logo de Stussy

Durante la ultima década, el rapido aumento de la cultura del streetwear y de la
reventa online se ha convertido en un punto focal principal para la gran mayoria
de las marcas de lujo. Se estan produciendo enormes transformaciones sociales:
el acceso a las redes sociales estd cambiando la forma en que las personas nos
comprendemos a nosotros mismos y a quienes nos rodean. De hecho, muchas
marcas prestigiosas de ropa masculina de lujo han renovado toda su estrategia

comercial para satisfacer las demandas de los consumidores.

Actualmente, dentro del sector de la moda urbana se pueden identificar tres

grupos estratégicos clave (Block, 2017; HB team, 2019):

- Las marcas originales de ropa streetwear que se caracterizan por un
precio accesible, ropa comoda y autenticidad. Estas marcas estan
impulsadas por la motivacién de que se vea bien su logo en todos los
productos, ya que su esencia. En este grupo tenemos marcas fundadoras
de esta cultura como Stussy o Supreme, y marcas nuevas como lo es
Palace.

- Las marcas de ropa deportiva cuyas zapatillas de deporte son clave
dentro del estilo del streetwear. Marcas tan potentes como Nike y Adidas
son piedras angulares dentro de esta tendencia.

- Las marcas de streetwear de lujo reflejan la aparicion mas reciente en
este estilo, son marcas dedicadas solo al streetwear pero que operan con
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precios de salida mucho mas altos. Tenemos marcas como Off-White,
Ambush, Balenciaga o Vetements, que difuminan un poco la linea entre

el streetwear y la ropa de lujo.

Dentro del streetwear, la categoria que mas peso tiene son la de las zapatillas
de deporte, conocidas como sneakers. A lo largo de los afios han dejado de
usarse para este propdésito inicial, y han pasado a ser una parte muy importante
de la moda actual. Con el paso de los afos, el mundo de los sneakers ha ido
adquiriendo gran relevancia, hasta el punto de que para muchas personas se ha

convertido en un simbolo cultural y objeto de coleccion.

El origen de esta pasion por los sneakers comienza en los Estados Unidos,
donde era y sigue siendo frecuente que joévenes realicen acampadas a las
puertas de una tienda de zapatillas durante toda una noche o incluso dias para
poder ser el afortunado que se haga con el tltimo modelo de deportivas que han
salido a la venta. Hoy en dia, gracias al e-commerce, la gran mayoria del stock

se pone a la venta de forma online.

Actualmente, y también histéricamente hablando, las marcas que mas peso
tienen en el mundo de las sneakers son Nike y Adidas, aunque cada vez mas

marcas de deportivas, como por ejemplo New Balance, estan intentando entrar

A\

didas

llustracion 2.3 Logo de Nike lustracién 2.4 Logo de Adidas

en el mercado dado su gran potencial.

El gran éxito del mundo de las sneakers se debe en gran parte a las
colaboraciones exclusivas, colaboraciones con deportistas, artistas, disefladores
0 entre marcas de prestigio. Hay que destacar la mas famosa de todas, la
primera gran colaboracién de una marca con un deportista, que hoy en dia sigue
generando beneficios. Hablamos de la colaboracion de Nike con Michael Jordan
firmada en 1984. Jordan firmd un contrato de colaboracion con Nike con una
duracién en principio de 5 afios, para tener su propia linea de zapatillas, las

cuales llevarian el nombre de Air Jordan (Parrondo, 2020). Este contrato supuso



el despegue definitivo para Nike, ya que pocos afios después consiguio lograr el
50% de la cuota de mercado en zapatillas deportivas en Estados Unidos.

El primer modelo que esta colaboracion saco a la venta fue la Air Jordan 1 Bred,
una zapatilla con los colores negro y rojo como colores dominantes. Para este
primer modelo, Nike estimaba unos ingresos de 20 millones de ddlares, sin
embargo, siete meses después de su lanzamiento, el modelo ya habia alcanzado
los 75 millones de ddlares en ingresos (Mediotiempo, 2020). Un afio después de
este primer modelo Nike lanzé en 1985 un segundo, la Air Jordan 1 Chicago, que
reciben este nombre por los colores que eligieron para ella, blanco rojo y negro
gue eran los colores caracteristicos del equipo de Jordan. Aunque este modelo
no fue el primero en salir a la venta, se ha convertido en el mas iconico y
demandado dentro de la moda del streetwear. Un par de estas zapatillas
firmadas por el propio Michael Jordan se vendieron en una subasta alcanzando
una suma de 560.000$ (Parrondo, 2020).

llustracion 2.5 Jordan 1 High Chicago 1985 firmadas por el propio Michael Jordan

3. El mercado de reventa en la moda urbana

Como ya hemos explicado anteriormente, algunas marcas recurren a una
estrategia de lanzamiento de un namero limitado de unidades que hace que la
demanda no se llegue a abastecer. Con esto quieren inculcar al consumidor un
sentimiento de exclusividad con sus productos, y que el consumidor se sienta
parte de una subcultura o de un grupo llevando cada determinado articulo. Estos
productos salen a la venta a un precio retail' recomendado por el proveedor o
los distintos distribuidores asociados a la marca principal, que acaba

multiplicandose en el mercado de reventa al agotarse en los canales disponibles.

! Retail: precio de salida de un determinado producto fijado por la propia marca.



Existen dos maneras por parte de las marcas de poner a la venta estos productos
de forma que sea “justo” para todos los consumidores que quieren acceder a
ellos. La primera es por medio de sorteos o “raffles?”, a los cuales puedes
inscribirte de manera online en la pagina web de la marca o a través de
aplicaciones asociadas a ella. La segunda forma seria lanzar los productos de
manera “first come first served”, que significa que los productos se los van a
llevar los mas rapidos en hacer el pago. Esta forma de vender sus productos
seria la tradicional, ponerlos a la venta hasta agotar existencias. Cada marca o
distribuidor tiene la libertad de poner a la venta sus productos de la forma que

consideren mas adecuada.

Agotadas existencias del producto, la mayoria de las veces no se vende
directamente al consumidor final, sino que cae en manos de un revendedor,
también conocido por el término inglés sneakerhead?, que es la persona que se
dedica a hacerse con la mayor cantidad que le sea posible de estos productos
limitados. Una vez en su poder, éste los revende por un precio mayor, sacandose
un beneficio limpio a costa del consumidor final 0 a veces incluso de un segundo
intermediario. Una vez que el producto deseado se agota, la Unica forma de
conseguirlo para el consumidor que lo desea es acudiendo a este mercado de
reventa y pagando ese plus impuesto por el revendedor al producto. Aqui es
donde nace tanta especulacion, ya que al limitar tanto la oferta por parte de las
marcas el caracter especulativo aumenta las expectativas de que los productos
se revaloricen. Esta estrategia de marketing, unida al desarrollo de internet, ha
favorecido la practica de la reventa, ya que resulta mucho mas facil poner en

contacto a comprador y vendedor.

El valor afiadido que le aporta al producto el revendedor es simplemente la
oportunidad que le da al consumidor final de hacerse con el articulo deseado.
Obviamente el consumidor debe tener todas las certezas de que el producto que
estd comprando es verdadero y no esta comprando una falsificacion o de un
producto ya usado. La mayoria de las veces estas compras se realizan por medio

de plataformas especializadas, de las que hablaremos mas adelante, en las que

2 Raffle: sorteo online en el que te puedes inscribir y se dan ganadores de forma aleatoria
3 Sneakerhead: persona que se dedica a comprar, coleccionar o revender todo este tipo de
productos dentro del mundo de la reventa moda urbana



tienes la garantia de que lo que estas comprando es lo que en realidad estas
buscando. Este tipo de productos se venden sin usar, completamente nuevos,

ya que si estos productos se usan les resta valor en la reventa.

La diferencia entre el precio de venta y lo que el comprador esta dispuesto a
pagar ha crecido y provocado la aparicion de un mercado alternativo de reventa
en el que los consumidores pasan de compradores a vendedores en cuestion de
minutos. Y lo que comenz6 como un proceso poco fiable ha ido
profesionalizandose con la aparicion de aplicaciones, nuevas empresas y

tiendas.
3.1 Factores que influyen en el precio de reventa

Todo producto con unidades limitadas o con una oferta inferior a la demanda,
tanto sneakers como otros articulos dentro del streetwear, acaba en este
mercado de reventa en el que los precios son marcados por los revendedores.
Estos precios no son algo aleatorio impuesto por unas personas al azar, sino que

depende de diferentes factores relacionados con la demanda (Cain, 2019):

- Modelo: existen varios modelos diferentes tanto de sneakers como de
otros productos y, dependiendo de los gustos de los consumidores, ese
modelo va a estar mas o menos demandado. Este apartado depende
exclusivamente de la interaccion entre la oferta y la demanda, ya que se
basa en los gustos y preferencias de los consumidores. Previo al
lanzamiento de un modelo se puede saber mas o menos si ese modelo
triunfara y la franja de precio donde se movera en el mercado de reventa,
ya que este mercado esta muy estudiado y, comparando con pasados
modelos o lanzamientos similares, se puede pronosticar el éxito de un

nuevo lanzamiento.

- Exclusividad: no todos los modelos y lanzamientos tienen disponible el
mismo numero de unidades. En cada lanzamiento, el fabricante le aporta
un namero determinado de unidades, dependiendo de su criterio y
dependiendo su estrategia con ese producto en concreto. Normalmente,
cuanto mas especial e importante es un lanzamiento, menos numero de
pares se ponen a la venta. Esta importancia se basa principalmente en el

siguiente punto que vamos a tratar, las colaboraciones entre marcas y
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personalidades importantes, que son las que menos stock disponible
lanza la marca. Como venimos diciendo, cuanto mas exclusivo es un
producto, mas éxito y mas valor va a alcanzar en el mercado secundario.
El stock aproximado de un producto se suele intuir con anterioridad al

lanzamiento.

Colaboraciones: como se ha comentado anteriormente, las
colaboraciones es una parte clave en todo este mundo del streetwear.
Colaboraciones con deportistas, artistas u otras marcas ayudan a tener el
mercado siempre fresco y novedoso. Estas colaboraciones suelen tener
mucho menos stock disponible de lo normal, por lo que generan mucha
expectacion y mucha demanda por parte de los consumidores. Los
precios de estas colaboraciones puntuales suelen dispararse llegando a
doblar o triplicar el precio de salida del producto. Ademas de los ejemplos
antes mencionados, también merecen ser destacadas colaboraciones
recientes que Nike y Adidas han hecho con cantantes de fama mundial
como Travis Scott, JBalvin o Bad Bunny; las colaboraciones de Nike con
otras marcas como Off-White, o como las firmas japonesas de moda Sacai

o Fragment.

lustracion 3.1 Jordan 1 High x Travis Scott
Talla: dentro de los distintos modelos, tanto de ropa o de sneakers, cada
talla tiene un precio diferente, ya que no todas las tallas tienen la misma
demanda. Por ejemplo, hay muchas mas personas con una talla 42 de pie

o una talla M de ropa que una talla 49 o una XXL. Por ello como podemos

ver en las siguientes imagenes, los precios cambian segun su talla.

11



Select A U.S. Men’s Size Size Chart Select A U.S. Men's Size

US ALL

A
us4 us4s uss US55
€2,513 €2,564 €262 €2,272 €9390 €gg0
us6 Us6.5 us7 Us 7.5
€3,414 €3,596 €1,647 €1,962 L XL

€749 €1,218

uss us8s uso Us 9.5 i ‘
1484 €1.475 €1585 1659 [lustracion 3.3 tabla de tallas extraida de StockX.com
us10 Us10.5 us i uUs11.5
€1,550 €1,560 €1,703 €1,620

llustracion 3.2 Tabla de tallas extraida de
StockX.com

Antigiedad: la mayoria de los productos, por no decir todos ellos, se
revalorizan con el tiempo. Cuanto mas tiempo pasa del lanzamiento de un
producto, mas dificil va a ser encontrarlo y por ello mas caro va a ser ese
producto en la reventa. Esto también depende a su vez del éxito que tuvo
ese determinado producto en su lanzamiento inicial. Por ello un producto
gue a los primeros dias de su lanzamiento no daba demasiado beneficio,
puede dar mucho mas al paso de unos meses o0 de unos afos,
dependiendo lo que el duefio esté dispuesto a esperar para su venta. En
el siguiente grafico podemos observar como el precio de un determinado
producto desde su salida en 2017, en este caso unas Jordan 1 High Off-

White Chicago, va cambiando con el tiempo:

Zoom 1M 3M eM YTD 1y All
NV Y

2k

Jan '18 Jul'lg Jan'19 Jul'l9 Jan '20 Jul 20 Jan 21

llustracion 3.4 Gréfica de precios extraida de Stockx.com

Evolucion de las redes sociales: en estos ultimos afos el auge de las
redes sociales y el factor celebrity ha hecho que pueda incluso influir en

el precio de determinados productos. Con las redes sociales los
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consumidores pueden ver qué llevan aquellos famosos que mas les
influyen e interesan, su estilo de vida, sus gustos, como visten y su dia a
dia. Muchas personas quieren parecerse a ellos, en la forma de vestir al
menos.

Las empresas son conscientes de este comportamiento de la gente con
las redes sociales, por ello les dan tanta publicidad a los famosos con
millones de seguidores porque es una promocion mas que eficaz. Hemos
podido observar en varias ocasiones que la gente consume mas un
producto simplemente por el hecho de que una determinada celebridad a
la cual admira lo usa y esto puede repercutir también en el precio de un
determinado producto. Que celebridades referentes dentro del mundo de
la moda, de la musica o deportistas se muestren a si mismos usando unas
determinadas sneakers o una determinada prenda de ropa puede influir
en su precio de reventa. Como ejemplo tenemos cuando el cantante
americano Travis Scott subio una foto a su cuenta de Instagram con el
modelo Newcastle Brown Ale perteneciente a la silueta de Nike SB Dunk
Low. Este modelo sali6 a la venta el 1 de enero de 2008 por un precio de
90 délares, y 15 dias antes de que el cantante hiciese dicha publicacion
ese modelo de sneakers tenia un valor en el mercado de reventa que
rondaba los 600 ddlares y las tres horas de publicar la foto se vendio un

par de dicho modelo por 834 ddlares.

3.2 Nuevo sector dentro de la moda de lujo

El streetwear, ha ganado un impulso muy notable entre los millenials que ha
significado un crecimiento muy significativo en la ultima década. Gran parte de
este crecimiento ha sido gracias a las redes sociales, en las que artistas y

celebridades daban a conocer mundialmente este estilo de moda urbana.

Ante la pregunta de si este tipo de moda se esta convirtiendo en un nuevo sector
de la moda de lujo, la respuesta es rotundamente si. El principal motivo de esta
afirmacién no es solo el elevado precio que estos productos pueden llegar a
alcanzar, sino que las propias marcas de lujo tradicionales estan cada vez mas
involucradas en este tipo de moda. Dos mundos tan diferentes de la moda como

son el streetwear y la moda de lujo han chocado y se han vinculado dando origen
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a un nuevo estilo. Estas marcas de lujo estan adoptando rasgos del streetwear,
y qué mejor prueba que esa para afirmar que este movimiento se esta
convirtiendo, si no lo ha hecho ya, en un nuevo sector dentro de la moda de lujo.
Otra prueba de ello es que los disefiadores de altas marcas de moda cada vez
siguen mas todo este movimiento y se interesan mas por él. Incluso grupos tan
potentes como LVMH, se fij6 en Virgil Abloh, el disefiador que estaba detras de
la conocida marca de streetwear de lujo Off-White™, y lo fich6 en 2018 como

director creativo para la linea masculina de Louis Vuitton.

Cada vez con mas frecuencia vemos colaboraciones directas entre marcas de
lujo tradicionales y marcas de streetwear. Colaboraciones por supuesto con un
nivel de demanda muy alto y una oferta muy inferior. Unos ejemplos de las

apuestas de las marcas de lujo en este mundo pueden ser las siguientes:

- Dior colaboré con Nike meses antes del verano en 2020 lanzando la
coleccién “Air Dior” con diferentes prendas y con dos pares de zapatillas
como productos estrella, la famosa y tan deseada Jordan 1 Dior tanto en
version high como en version low. Esta zapatilla se lanzé con un stock a
nivel mundial de 8.500 pares, una cantidad muy pequefia. La mayoria de
estos pares se quedaron en reservas VIP, lo que significa que acabaron
en manos de celebrities, y los pocos pares que llegaron al mercado
dispararon su valor. Las Jordan x Dior se lanzaron por un precio de
2.000¢€, y actualmente en el mercado de reventa algunas tallas superan
los 8.000€.

llustracion 3.5 Jordan 1 Retro Low Dior llustracion 3.6 Jordan 1 Retro High Dior
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- En 2017, Louis Vuitton se asocié con Supreme para lanzar una coleccion
de ropa. Esta campafia fue un rotundo éxito, y esta colecciéon impulsé a la
marca Supreme Yy la dio una reputacion enorme colaborando con una
marca de la talla de Louis Vuitton. Lanzaron bastantes prendas de ropay
accesorios con una demanda como siempre enorme. La reventa de
muchos de estos articulos supera actualmente los 5.000€, los precios en
el mercado de reventa se multiplicaron por siete u ocho, fue un completo

éxito.

lustracion 3.7 Supreme x Louis Vuitton Baseball Jersey

4. Las plataformas de reventa online de productos
limitados

La venta de todo este tipo de productos se ha vuelto muy facil con la llegada de
las nuevas tecnologias. La conexién por internet de todas las personas
interesadas hace que se les dé salida muy rapido. La reventa de productos
limitados estaba hace afios muy poco controlada, ya que muchos se vendian por
medio de plataformas como Ebay en la que se llevaban a cabo muchas estafas
con productos falsificados. Era necesaria una plataforma para evitar estas
estafas y mantener a salvo tu dinero y el producto que pagabas con él. Para
cubrir esta necesidad de evitar estafas, nacid6 un nuevo modelo de negocio, el
modelo de negocio StockX. Por supuesto StockX no esta sola en esta actividad,
pero nos centramos en ella para explicar como funcionan estas empresas, ya
gue todas funcionan de manera muy similar, y StockX, valorada en 3.800

millones de ddlares, es la mas potente y conocida a nivel mundial (Bain, 2021).
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4.1 StockX y su funcionamiento

Fundada por Josh Luber, Greg Schwartz y Dan Gilbert en 2016, la empresa se
autodenomina “el mercado de valores de las cosas”, ya que su mecanismo de
compra y venta subyacente es similar al observado en la Bolsa. StockX es un
mercado en linea que facilita la venta de ropa y articulos de coleccion. Ademas
de hacer de canal entre comprador y vendedor, StockX se encarga también del
proceso de verificacion de los productos para que no se venda ninguna

falsificacion.

Stock X

llustracion 4.1 Logo de StockX

El funcionamiento de esta plataforma es facil de entender. Los vendedores
colocan las llamadas ‘ask’ que determinan el precio que pide el vendedor por un
determinado producto y, los compradores por otro lado realizan ‘bid’, que indican
el precio que ofrece un comprador, lo que esta dispuesto a pagar por el articulo.
Una vez que las dos partes encuentran un precio Unico (es decir, si el comprador
tiene la oferta mas alta y el vendedor acepta ese precio), se puede facilitar una

transaccion exitosa.

Jordan 1 Retro High Dark Mocha Supreme Bandana Box Logo Hooded
tew | s somens Sweatshirt Nayy

8.5
XL €469 avess om0

llustracion 4.2 Imagen de la estructura de un [lustracion 4.3 Imagen de la estructura
producto en StockX de un producto en StockX

16



Tanto la web como la app de StockX facilitan todos los datos de venta para que
tanto comprador como vendedor los analicen. Estos datos son fundamentales,
ya que puedes ver la evoluciéon que ha tenido un producto a lo largo del tiempo,
y esto ayuda a tomar decisiones ante una posible inversion. Facilitan datos como
el precio de ultimas ventas, el numero de ventas de un determinado producto, el

precio medio de venta de un producto, o su incremento frente al precio de salida

al publico.
LATEST SALES
MG 2N 0N (T AX) R 12 MONTH HISTORICAL
A # OF SALES
PRICE PREMIUM
(OVER ORIGINAL RETAIL PRICE)
View All Sal
SRS 196.9%
Size Sale Price Date Time
n €415 Monday, June 7, 2021 2:13PMEST
75 €427 Monday, June 7, 2021 2:03 PM EST AVERAGE SALE PRICE
45 €403 Monday, June 7, 2021 1.57 PMEST
9 €389 Monday, June 7, 2021 1:47 PM EST € 340

8 €371 Monday, June 7, 2021 1:42 PM EST

llustracion 4.4 Datos extraidos de un producto en StockX.com

Las ventas son anénimas, no se sabe la identidad del comprador ni del vendedor,
por lo que el tratamiento de datos solo lo hace StockX, que es el que hace de
intermediario. Una vez cerrada la venta, el vendedor envia su producto a las
oficinas de StockX para que estos verifiquen que no sea una falsificacion por
medio de expertos que se dedican profesionalmente a ello. StockX aporta
seguridad al comprador de que lo que esta comprando es un producto verdadero,
nuevo y en buen estado. Una vez que StockX examina el producto y ve que todo
esta correcto, envia el producto al comprador y libera el dinero al vendedor, es
decir, el vendedor no recibe su dinero hasta que el producto pasa

adecuadamente el proceso de verificacion.

17



Como mercado en linea, StockX gana dinero por cada transaccién exitosa que
facilita la empresa (Viktor, 2021). Por cada venta exitosa, al vendedor se le cobra
una tarifa fija de procesamiento de pago del 3 por ciento. Ademas de eso, se
aplica una tarifa de transaccién que oscila entre el 8 y el 9,5 por ciento. La tarifa
de transaccion depende de los niveles que se calculan por la cantidad de ventas

anteriores realizadas en la plataforma.

Level Sales Required Sales $$ Required Transaction Fee*
1 . - 9.5%
2 3 - 9.0%
3 30 OR $10,000 B.5%
4 100 OR $25,000 B.0%

* All sellers in all Levels have a 3% payment processing rate in addition to the StockX selling rate

llustracion 4.5 Tabla de tasas que cobra StockX

Segun desveld el CEO Scott Cutler en una entrevista, StockX habria cerrado
2020 con unos beneficios por encima de los 400$ millones (M. Morris; C.
Weinberg, 2021).

En este modelo de empresa que ha surgido, StockX tiene otros competidores a
nivel mundial como son GOAT y Klekt, o Restocks a nivel europeo; e incluso a
finales del afio pasado, Ebay anuncié que iba a ofrecer servicio de venta y
autentificacion de este tipo de productos. En esencia todos ofrecen el mismo
servicio, de hilo conductor entre comprador y vendedor con un servicio de

autentificacion del producto.

Y  KLEKT K

llustracion 4.6 Logo de GOAT lustracion 4.7 Logo de Klekt llustracién 4.8 Logo de Restocks

4.2 Impacto del COVID-19 en estas plataformas

La pandemia del COVID-19 ha sido un duro golpe para muchisimos negocios y
empresas, llevando al cierre incluso de muchas de éstas y causando una crisis
sanitaria y econdmica mundial sin precedentes. Sin embargo, para el mundo de
la reventa de este tipo de productos la pandemia no ha afectado demasiado. Si

bien es cierto que al principio de la pandemia si hubo una pequefia
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desaceleracién en este mercado, esto no quiere decir que haya menos dinero o
gue estos productos no estén cambiando de manos. De hecho, sucede mas bien
lo contrario, como demuestra la plataforma de reventa StockX, que en mayo y
junio alcanzara su récord de ventas (Dunne, 2020). Lo que parecia una posible
pausa en el mercado al inicio de la propagacion global de COVID-19 en la
primavera se convirtié6 en cambio en un auge, con mas personas gastando y mas
ingresos disponibles en estos productos. La reventa se dispard en tiempos de
pandemia. Segun la consultora Cowen, crece a un ritmo anual del 20% y mueve
unos 1.680 millones de euros anuales solo en Ameérica del Norte, con un
potencial de alcanzar los 25.200 millones de euros a nivel global en 2030 (Arias,
2021).

Gracias a la digitalizacion y a que todos los productos se pusieron a la venta de
manera online por el cierre de las tiendas fisicas, las ventas en el mercado de
reventa aumentaron. Toda la poblacion estaba en casa con acceso a internet
todo el dia, todos los productos estaban al alcance segun los lanzaban por
internet. Otro factor fue que a raiz de la cuarentena, mucha nueva gente empezé
a interesante por este mundo de la reventa, por lo que cuantos mas clientes

entran, mas dinero en circulacion.

Lo que si que se vio afectado fueron los tiempos de logistica para completar
todas estas ventas debido a las restricciones impuestas por las pautas de
distanciamiento social. En otras palabras, tanto StockX como sus competidores
tuvieron que acondicionar todas sus instalaciones a las medidas de prevencion
del COVID-19, lo que supuso al principio grandes atascos de productos entrando

y retrasos en la verificacién y los pagos.

5. Influencia de las nuevas tecnologias en este
mercado

Con la llegada de internet y de las nuevas tecnologias todo este mercado se ha
potenciado de una manera asombrosa. El mundo se ha globalizado, la
informacion se transmite de manera instantdnea desde cualquier punto del
planeta, y estamos en constante contacto entre todos de una manera tan sencilla
gue este tipo de negocio se extiende cada vez mas rapido y a mas gente. Lo

mas importante y destacable que han traido las nuevas tecnologias a este
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mercado es por supuesto la compra online. Cualquier persona desde su casa
puede comprar cualquier producto y recibirlo a domicilio, aunque sea en el lugar
mas remoto. Ya no dependemos de ir fisicamente a las tiendas para comprar, lo

gue ha hecho que se potencie este mercado de reventa y crezca tantisimo.

La tecnologia, que tan importante es en nuestras vidas y que tantas opciones
nos aporta, ha cobrado una especial importancia en este mundo a la hora de
hacerse con los productos segun salen a la venta desde las propias marcas. A
raiz de todo este mundo de la reventa, han surgido diferentes empresas que
trabajan en el desarrollo y programacion de softwares automatizados de compra,

0 mas coloquialmente conocidos como ‘bots’.
5.1. Programas automatizados de compra y su funcionamiento

Un bot es un programa, o un script automatizado, que utiliza informacion
precargada para acelerar el proceso de pago al comprar productos en linea
(Zona Brave, 2021).

Los bots facilitan la compra de articulos extremadamente limitados. Muchos de
estos articulos son casi imposibles de comprar sin usar estos programas, dado
gue otros si que los usan simultdneamente para los mismos articulos, por lo que
se agotan muy rapido. Estos programas evidentemente no te garantizan éxito ni
mucho menos, ya que estas compitiendo contra otros compradores que usan el
mismo programa u otro parecido. Por otro lado, el uso de estos programas
depende de la ciberseguridad de cada paginay lo que estas paginas hagan para
pararlos. Cada empresa se toma de manera diferente estos bots, unas empresas
gastan miles de euros en intentar frenarlos y otras sienten indiferencia hacia
ellos. Por lo que en determinadas webs, poseer este tipo de programas no es
indispensable, sino que también se puede comprar facilmente simplemente
estando a la hora justa del lanzamiento y comprando manualmente. Esto
significa que poseer un programa de compras automatizadas no es una

obligacion, sino mas bien un complemento.

El funcionamiento de estos programas es bastante sencillo. Simplemente se
rellena la informacion requerida (nombre, direccion de entrega, datos de la tarjeta
de crédito) y luego se le indica qué tiene que comprar mediante una url, o

mediante palabras clave dirigidas a una web en concreto. Los compradores a
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menudo buscan informacién antes de que el lanzamiento se efectle para rellenar
por adelantado todos los datos necesarios, como la url del producto o el nimero
de referencia del producto dentro de la web, para asi tener todo preparado a la
hora clave. Una vez que se inicia el bot, automatizara el proceso de pago y
comprara articulos mas rapido de lo que es humanamente posible. Los bots

pueden pagar articulos en tan solo 0,2 segundos (Duhig, 2020).

Estos programas no son ilegales, pero van en contra de los términos y
condiciones de muchos sitios. La mayoria de los sitios realizan cambios de forma
activa para intentar combatir este tipo de software. Sin embargo, una vez que
alguna web realiza un cambio para parar estos bots, los desarrolladores del bot

se adaptan a ello rapidamente y suelen actualizarlo sin problema alguno.

Duhigen, cofundador de BotsThatWork, pagina de alquiler de todo este tipo de
programas, entrevisto en enero de 2020 a un desarrollador de uno de los bots
mas grandes en el momento, quien le comentd que iba a ser muy dificil que los
minoristas lograsen parar la entrada de este tipo de programas en sus paginas
web. Daba dos razones: 1) El tiempo y dinero que llevaria frenar estos bots con
programas de proteccién y seguridad. 2) Con dinero siempre se encuentra una
manera de pasar toda esa seguridad. Estas empresas de desarrollo de bots
tienen mucho dinero para abordar todos los problemas que se les plantee en

temas de seguridad.

Al principio de su actividad estas empresas sacaron un nuamero limitado de
copias de su programa, a un precio que no supera los 500$ en ningun caso.
Actualmente hacerse con una copia de estos a este precio es muy improbable,
por no decir imposible, ya que no suelen vender mas copias desde la propia
empresa, y si lo hacen son muy pocas y en momentos muy puntuales, y
evidentemente la competencia para hacerse con esas copias es muy alta. Por lo
tanto, se da la paradoja de que la Unica forma de hacerse con una copia de estos
programas es comprandosela directamente a otro usuario que esté dispuesto a

venderlo, eso si, a un precio muy superior.
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Los precios de estos programas fluctian como

&3 Cybersole Sales Activity

si de acciones se tratasen, y dependen del [y STy W T sy

(Renewal) (Renewal) (Renewal)

$0 $5835.71 $6050.74

rendimiento que estén dando en ese momento.
El rendimiento del programa se mide por su
“success”, que es el éxito comprando productos
gue obtienen sus miembros utilizando ese
programa. Como podemos ver en la imagen de
la derecha, siempre todo usuario tiene acceso a

los datos de ultimas ventas de este tipo de

Bot Mart | Perfect for all your botting needs * hoy a las 16:51

programas, para siempre tener conocimiento de
lustracion 5.1 Evolucion del precio de

por cuanto ronda el precio en ese momento. Cyber

Actualmente tres de los programas que mas rendimiento estan dando son Cyber
(con un valor de mercado actual de 6.000$) Dragon Aio (con un valor de mercado
actual de 15.000%) y Hazey (con un valor de mercado dificil de saber, ya que
muy pocos usuarios disponen de €l y no lo vende casi ninguno, pero rondara el
precio por 10.000%$) (Segun datos de Bot Mart, mercado de compraventa de
bots).

7

lustracion 5.2 Cyber [lustracion 5.3 Dragon Aio [lustracién 5.4 Hazey

Estas empresas de programas informaticos, de donde sacan el beneficio es a
través de suscripciones mensuales, trimestrales o semestrales (depende de la
politica de cada bot) que tienen que pagar sus usuarios para seguir optando a
utilizar el programa. También hay que decir que estos tres son de lo mejor que
hay ahora mismo en el mercado, pero existen miles de programas a muchos
precios diferentes, sin embargo, lo que se paga es la fiabilidad y consistencia de

estos.
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;‘Q Tasks

Tasks (24 Total)

Store Product Profile Proxies Status Actions

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 1

Supreme EU

2
Supreme (Fast) Supreme 2

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 3

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 4

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 1

Supreme EU

2
Supreme (Fast) Supreme 2

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 3

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 4

Supreme EU

Supreme (Fast) Supreme 1

Supreme EU
Create Tasks Clear Tasks » Start Tasks Stop Tasks Edit Tasks Captcha

@ Connected 11:08:59 AM Version 4.7.5.0 (Latest Version)

llustracion 5.5 Programa ‘Cyber’ en su pantalla de lanzamiento

Como se puede observar en la imagen, el funcionamiento de estos programas
es bastante intuitivo y facil de entender. Se configura la tienda en la que se quiere
comprar y el producto con sus respectivas tallas, que muchas veces funciona a
través de palabras clave o SKU%, o se introduce directamente la url del sitio web.
Posteriormente se elige el o los perfiles que se quiere utilizar para esa potencial
compra, los cuales incluyen tanto datos de direccion para el envio como método
de pago, y se configuran los proxies que se quieren utilizar. Un servidor proxie
es una tecnologia que se utiliza como puente entre el origen (un ordenador) y el
destino de una solicitud (Internet) (McAfee, 2021). Estos se usan para rotar la IP
desde la que se intenta hacer la compra, ya que si se intenta hacer 100 compras
desde la misma IP el sitio web te bloquea el acceso. Por ello es preciso de
proxies para hacer las compras desde diferentes IP. Una vez que todo esta bien
configurado, pulsando el ‘start task’ se ponen en funcionamiento todas las tareas

para la compra de productos.

4 SKU: nimero Unico que tiene el producto dentro de una determinada web
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5.2 Monitorizacién de productos

Probablemente una de las principales dudas sobre la reventa de estos productos
y los elevados precios que hay que pagar por ellos sea ¢,por qué el consumidor
final no se salta el intermediario y compra directamente a la marca en la salida

del producto?

No toda la compra de productos depende de los programas de compra
automatizados explicados anteriormente, ya que muchos de los revendedores
compran productos simplemente siendo mas rapido que los deméas de forma
manual sin ayuda de ninguna herramienta. Esta parte que nos ha traido la
tecnologia es una herramienta mas y resulta mas importante ain e indispensable

gue un bot, la monitorizacién de productos.

Los revendedores forman una comunidad que se agrupa en la aplicacion Discord
por medio de diferentes grupos de pago especializados en la compra y reventa
de estos productos. Estos grupos proveen de informacion adelantada y exclusiva
sobre los lanzamientos de estos productos y donde poder comprarlos. Ya
partimos de la base de que los revendedores tienen informacién que el
consumidor final ajeno a todo este mundo no tiene y la informacién significa
ventaja. Sin embargo, la parte mas importante son los monitores que estos
grupos ofrecen a sus usuarios. Los monitores son alertas que saltan cuando un
determinado producto se pone a la venta en una
pagina web, es decir un determinado producto se DUNK LOW

monitoriza en una web y cuando la web pone ese dioidian i %—-

d | | . q | Sizes Price
pro ucto a la venta el monitor manda una alerta 40 100,00 €

dentro del grupo de Discord. Generalmente, la [l

42

mayoria de los comercios sacan a la venta los ﬁ

productos de manera aleatoria, es decir cualquier 46
Useful Links
Checkout

monitor detecta que el producto esta disponible « 04/08/2021

dia a cualquier hora sin avisar. En cuanto el

para su compra, manda un aviso como el que lustracion 5.6 Captura de Discord de

estamos viendo en la imagen, aviso en el cual U"monitor

clickando en el nombre del producto (que aparece en azul en la imagen) nos
redirige directamente al producto dentro de la web y solo tendriamos que

completar los pasos para comprarlo. Estos lanzamientos apenas duran minutos
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y los revendedores los acaparan casi en su totalidad con ayuda de estos
monitores. Todas las webs que sacan a la venta estos productos con reventa
estdn monitoreadas por lo que, sin tener acceso a estos monitores es muy
complicado por no decir imposible hacerse con ellos directamente de la marca o

de algun proveedor.

Esta es la principal diferencia entre el consumidor final del producto y un
revendedor que se dedica a comprar estos productos, ya que el consumidor final
ajeno a esto no cuenta con todas las herramientas tecnolégicas que tiene el
revendedor, y por ello no le queda mas remedio que acudir a él para hacerse con

el producto que desea.

6. Marketing de la escasez

Las marcas que sacan a la venta todo este tipo de productos siguen la misma
estrategia de marketing, que gira entorno a la escasez del producto. La escasez
de producto se relaciona con empresas que explotan una oferta de productos

gue no es suficiente para cubrir toda la demanda.

6.1 Teorias de la escasez de productos

A través de diferentes estudios, se pueden identificar cuatro grandes

explicaciones para el uso de la escasez de productos (Shi, et al. 2020).

La primera es la commodity theory, que establece que cualquier producto sera
valorado en la medida de su disponibilidad. Esta teoria se relaciona con la
necesidad del consumidor de ser unico, exclusivo, y verse a si mismo diferente.
Los consumidores perciben un valor mas alto de aquellos productos que les
aporta un grado de singularidad. En otras palabras, la escasez de productos
permite que el consumidor satisfaga la necesidad de sentir que el consumidor

posee determinados productos que otros no pueden.

En segundo lugar, la conformity theory, explica como las personas adaptan su
comportamiento a las normas de grupo. Consumidores que valoran un producto
en funcién de la cantidad de personas que lo compran, es decir valoran los
productos en funcién de la demanda que estos tienen. La escasez de un

producto en si mismo también influye en el consumidor, ya que el hecho de que
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un producto sea escaso significa que mucha otra gente ya lo ha comprado, por

lo que esto repercute en el comportamiento del consumidor.

La tercera explicacion, la regret theory tiene relacion con el deseo que el
consumidor tiene de evitar arrepentimientos en el futuro. La escasez del producto
requiere que los consumidores elijan entre comprar ahora o arriesgarse a que el
producto no esté disponible mas adelante y perder la oportunidad de compra.
Por ello aquellos consumidores que quieren evitar un futuro arrepentimiento, se
ven influenciados y compran el producto. Este comportamiento también lo

podemos observar por ejemplo en épocas de descuentos por tiempo limitado.

En cuarto lugar, la reactant theory defiende que cuando al consumidor le limitas
su capacidad de eleccidon de un producto, este se puede ver cada vez mas

motivado para obtenerlo.

Aunque estas explicaciones se desarrollaron hace décadas, siguen siendo
validas y constituyen juntas la base de la estrategia de escasez de productos
gue puede ser tan relevante y til para el marketing. Todas ellas tienen influencia
en el tema de la escasez dentro del sector de la moda urbana que estamos
tratando, sin embargo cabe destacar que ‘the commodity theory’ se ajusta
perfectamente a lo explicado sobre la exclusividad y la diferenciacion que mueve

al consumidor a la hora de comprar estos productos.
6.2 Factores que integran la escasez de productos

La estrategia de escasez de productos gira en torno a tres grandes factores: las
caracteristicas del consumidor relacionadas con la escasez del producto, los

tipos de escasez, y los tipos de producto (Shi, et al. 2020).

Los diferentes consumidores pueden reaccionar de manera diferente a la
escasez de productos en funcién de sus necesidades. Aquellos consumidores
gue son mas sensibles a las cuatro teorias planteadas anteriormente son mas
vulnerables a las estrategias de escasez impuestas por las marcas. A parte de
las caracteristicas ya comentadas, otras también influyen en la actitud del
consumidor ante esta escasez, por ejemplo, la necesidad que tiene el
consumidor de encontrar novedades, o de su tendencia a participar en
movimientos de masa como las modas. Ante una escasez de producto, aquellos

consumidores que piensen mas en el producto, en qué le aporta por ejemplo, es
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probable que sean menos vulnerables a la estrategia de escasez que los

consumidores que son mas impulsivos.

Las empresas tienen la capacidad de controlar el tipo de escasez del producto.
Esta escasez de producto puede ser generada por la demanda o por la oferta.
En el primer caso, la escasez viene de un aumento de la demanda
desproporcionada que no permite a la empresa abastecer a todos los
consumidores. La escasez no es buscada por la marca, simplemente la demanda
es tan alta que no son capaces de abarcarla. Esta escasez debida a la demanda
le aporta al producto un mayor valor percibido. Por otro lado, tenemos la escasez
inducida por la oferta, los productos de edicion limitada. Las marcas deciden
como estrategia de marketing lanzar unas unidades limitadas de un producto
para asi estimular la demanda. La introduccién en el mercado de productos de
edicion limitada favorece a la imagen de la marca. En el mercado actual esta
estrategia de controlar la oferta con productos de edicion limitada esta muy
presente, tanto en el mundo de la moda o en el de los automoviles, entre otros.
La singularidad que presentan estos productos es un factor clave para su venta,
ya que le despierta al consumidor ese sentimiento que tiene de exclusividad y

diferenciacion frente a los demas.

Segun el tipo de producto, puede verse mas o menos beneficiado por la escasez.
En general, se acepta que los bienes mas llamativos, como podrian ser
productos dentro del mundo de la moda o del lujo, tengan un valor mas alto en
términos de producto calidad y estatus social, por lo cual pueden satisfacer
simultdneamente la necesidad de exclusividad del consumidor y la pertenencia
a un grupo de prestigio. El deseo del consumidor con este tipo de productos
puede ser lo suficientemente grande como para que la variable precio no

suponga un factor importante.
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7. Estudio del comportamiento del consumidor

Que un consumidor pague el doble o mas del doble del precio del precio
minorista por un articulo es un comportamiento interesante. Todos los productos
gue hemos analizado durante el trabajo podrian ser considerados bienes de
Veblen, que son bienes con una curva de demanda con pendiente positiva que,
a diferencia de la teoria de la oferta y la demanda, al aumentar su precio aumenta
también el deseo de hacerse con ese determinado producto (Smith,2014).
Podrian asociarse estos bienes a un simbolo de estatus al no estar al alcance
de todo el mundo. Por otro lado, los articulos que tienen el poder de un bien de

Veblen a menudo aumentan su valor una vez que se adquieren.

Para profundizar en el conocimiento de los compradores de este tipo de
productos y usuarios de las plataformas de reventa online, planteamos una
encuesta con la intencion de recopilar datos objetivos y representativos sobre el
fendbmeno de la reventa en la moda urbana y todo lo que engloba. Mas

concretamente los objetivos del estudio son:

- Analizar las motivaciones individuales de los consumidores a la hora de hacerse
con estos productos relacionandolo con las teorias de la escasez expuestas
anteriormente.

- Analizar qué atributos tienen méas peso en la decisibn de compra del
consumidor y la frecuencia de compra de estos productos.

- Estudiar el grado de conocimiento del consumidor sobre las diferentes
plataformas de reventa online, asi como las caracteristicas que mas les interesan

a la hora de decidirse por una u otra.
7.1 Metodologia

Se elaboré una encuesta a través de Google Forms que consta de las preguntas
gue se encuentran a continuacion. Algunas de las cuales estan condicionadas y
s6lo aparecen segun la respuesta de la anterior, ya que sirven para aportar mas
informacion referente a un grupo concreto de consumidores. Se distribuyé el
enlace de participacion (https://forms.gle/sXxrqWDHtNzCUQ8j9) por medio de
las aplicaciones Whastapp y Discord con un muestreo por bola de nieve
intentando hacer llegar la encuesta a una muestra que resultase lo

suficientemente representativa y que supiese de la existencia de este tipo de
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moda y el fendmeno de la reventa. La encuesta ha obtenido una participaciéon de
112 personas distribuidas por sexo, edades, ocupacion y estudios segun

muestran los siguientes graficos:

® <18
Sexo Edad
o ® Mujer ® 18-30
respuestas @ Hombre 112 respuestas © 31-50
Figura 7.1 Figura 7.2
@ Estudiante
Nivel de estudios: ® Educéclén secundaria obligatoria Ocupacion: @ Trabajador por cuenta ajena
® Bachillerato 112 respuestas @ Trabajador por cuenta propia
112 respuestas @ Formacién profesional @ Jubilado

@ Estudios universitarios de grado
@ Master o doctorado

@ Desempleado

34,8% l

44.6%

|

Figura 7.3 Figura 7.4

El perfil del encuestado como se puede observar seria tanto hombre como mujer
casi a partes iguales, jévenes en un intervalo de 18-30 afios, estudiante o recién
entrado al mundo laboral dada su edad y con un nivel de estudios universitario o

de formacion profesional.

7.2 Conocimiento y compra en el mercado de reventa online

Sobre si se conocia con anterioridad esté mercado de reventa que existe
alrededor de los productos de moda urbana, observamos que un 82,1% de los
encuestados (92 personas) han respondido si, esto nos hace pensar que hemos
conseguido llegar a los consumidores que queriamos para que la muestra fuese
lo suficientemente representativa. Con respecto a los encuestados que si

conocian el mercado de reventa de estos productos, observamos que un 82,6%
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(76 personas) si que han comprado alguna vez en el mercado de reventa online

alguno de estos articulos.

iConocias anteriormente este mercado de ¢Has comprado alguna vez algin producto de moda
reventa? urbana en plataformas de reventa?
92 respuestas
122 respuestas ®si p
® No
®si
® No
Figura 7.5 Figura 7.6

Con los datos recogidos podemos elaborar el perfil del encuestado que si ha
comprado en este mercado de revent,a ya que es el que resulta mas relevante

para nuestro estudio.

Sexo Edad
76 respuestas @ Mujer ® <18

76 respuestas
® Hombre ® 18-30

Nivel de estudios @ Educacion secundaria obligatoria - QCUPAcion @ Estudiante
76 respuestas ® Bachille‘rato . 76 respuestas @ Trabajador por cuenta ajena
@ Formacion profesional @ Trabajador por cuenta propia

@ Estudios universitarios de grado
@ Master n dortnrarn

Figura 7.7
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En cuanto al sexo, los hombres pasan de un 47% en la muestra total a un 53%
en cuanto al porcentaje de compradores, sin embargo, sigue bastante igualado.
Lo que si que vemos es que los que compran en su mayoria son jovenes, de
entre 18-30 afios, cosa que resulta bastante l6gica ya que es a este rango de
edad en la que centran su estrategia las marcas de moda urbana. En cuanto a
la ocupacion, llama la atencion de que algo mas de la mitad de los encuestados
sean estudiantes, ya que estos productos en su mayoria son bastantes mas

caros que cualquiera de sus sustitutivos.

Analizando el tipo de producto que compran los encuestados, 75 de ellos han
comprado sneakers mientras que tan solo 29 personas han comprado ropa
diferente a zapatillas. Como se habia comentado con anterioridad durante la
explicacion y definicién de streetwear, actualmente las sneakers es el producto
estrella de la moda urbana y que mas peso tienen en la reventa, y como
observamos, también lo que mas parece interesar a los encuestados. Por otro
lado, vemos con relacion a la frecuencia de compra de los encuestados que la
mayoria de ellos con mas del 50% de los datos compra alguno de estos

productos cada 1-3 meses.

¢Con qué frecuencia compras alguno de estos

productos?

76 respuestas
76 respuestas P @ 1-3 veces al mes

Cada 1-3 meses
@ Cada medio afio o mas

En caso afirmativo, ;qué tipo de producto has comprado? @ Mas de 3 veces al mes

Sneakers (zapatillas deportivas) 75 (98,7 %)

Ropa exclusiva de marca 29 (38,2 %)

0 20 40 80 80

Figura 7.8 Figura 7.9

En caso de no haber comprado nunca en este mercado, vemos que la principal
razén para no comprar estos productos es por el precio, ya que a la mayoria de
estos encuestados les parece un precio demasiado alto. Este factor es el
principal obstaculo para adquirir estos productos, ya que en determinados casos

el precio de reventa de los productos crece demasiado.
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¢Motivos por los que nunca has comprado ningln producto de este tipo? (Mas de una respuesta

es posible)
16 respuestas

Precio, me parece demasiado
caro

No confio en revendedores
individuales ni empresas

No me interesa este mundo

No me fio de comprar por
internet

0,0 25 50 7.5 10,0 125
Figura 7.10

7.3 Motivaciones de compra

Durante el estudio hemos explicado motivaciones de compra relacionadas con
las teorias de la escasez explicadas anteriormente, y hemos llevado estas
motivaciones a la practica relacionandolas con el sector de la moda urbana y la
compra en el mercado de reventa online. Las motivaciones de compra que se

han estudiado son las siguientes:

- Son productos Unicos y que no todo el mundo los lleva

- Estan muy de moda y me gustan por ello

- Me hace sentir parte de una comunidad

- Me motiva comprar un producto con una oferta tan limitada

- Son productos novedosos que se salen de lo cotidiano

- Hace que me sienta mejor conmigo mismo y frente a los demas
- Famosos llevan estos productos y me gusta parecerme a ellos
- A veces compro por impulso

- Compro con la esperanza de una futura revalorizacion

- Compro con la esperanza de una futura revalorizacién

¢Qué te atrae a la hora de comprar alguno de estos productos de moda urbana a un precio
mayor que su precio de venta al publico? (Mas de una respuesta es posible)

76 respuestas

Son productos Unicos y que no... 71 (93,4 %)

36 (47,4 %)
34 (44,7 %)

Estan muy de moda y me gust...
Me hace sentir parte de una co...
45 (59,2 %)
40 (52,6 %)

Me motiva comprar un product...
Son productos novedosos que...

Hace que me sienta mejor con... 16 (21,1 %)

Famosos e influencers llevan e... 36 (47,4 %)

A veces compro por impulso 21 (27,6 %)

Compro con la esperanza de u... 79,2 %)

0 20 40 60 80
Figura 7.11



Como podemos observar, con el que mas de acuerdo estan los encuestados con
un 93,4% es con el punto de que son productos Unicos y que ellos mismos se
ven Unicos con esos articulos. Esto es exactamente lo que explica la commodity
theory, la necesidad del individuo de verse a si mismo unico, exclusivo y diferente

a lo que ve a su alrededor.

Con un 59,2%, el hecho de que al consumidor le motive la compra de un producto
solamente por su escasa oferta disponible, tiene que ver con la cuarta teoria de
la escasez de productos, la reactant theory. Esta defiende que cuando le limitas
al consumidor su capacidad de eleccidon, mas motivado estara para conseguir un
articulo, y por supuesto estamos hablando de productos que en ocasiones son

muy dificiles de conseguir incluso disponiendo del dinero para comprarlos.

Observamos también que una parte considerable de los encuestados (47,4%)
actuan siguiendo las normas de grupo y lo que la moda del momento dictamina
como explicaba la conformity theory, y esto deriva en que siguiendo estas modas
se sienten parte de una comunidad o integrados en un grupo (44,7%) e incluso
se sienten mejor con ellos mismos y les provoca una mejora de su autoestima
llevar este tipo de productos. (21,1%). Por ultimo, también merece mencionar el
marketing de la influencia, ya que casi la mitad de lo encuestados les atrae la
idea de llevas los mismos productos que celebrities e influencers en los que se
fijan.

7.4 Atributos del producto mas buscados

En la cuarta seccién, se estudia qué atributos de estos productos segun diversos
estudios (M. Bain, 2018; Kicks, 2019) tienen un mayor peso en la decision de
compra del consumidor. Se ha puntuado del 1 al 5 la importancia que cada

atributo tiene para el consumidor, y los resultados han sido los siguientes:

- Marca o disefiador que me gusta: x=3,9 0 = 0,45
- Calidad del producto: x= 3,40 =0,75

- Exclusividad: x=4,4 0 = 0,52

- Historia: x=2,50=0,84

- Colaboracion entre marcas: x=3,50 = 0,67

- Precio: x=3,80 =0,88

- Hype (interés general y repercusién en rrss): x = 3,6 ¢ = 0,86
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Analizando los resultados, el punto que mas importancia le da el consumidor a
estos productos a la hora de comprar es a la exclusividad. Este punto es sobre
el que gira todo el marketing de la escasez y las estrategias que siguen las
marcas, por lo que era lo mas normal que fuese el que mayor puntuacién
obtuviese. Como habiamos comentado antes, todo gira entorno a la necesidad
del consumidor de verse Unico y diferente. En segundo lugar, observamos como
tanto el consumidor es fiel a una marca o disefiador que le gusta, es decir la
fidelidad en el consumidor que consiguen estas marcas es bastante
considerable. Por ultimo, en tercer lugar, es importante hacer referencia a la
variable precio, ya que vemos que obtiene una puntuacion de 3,8/5 y que el
consumidor lo tiene bastante en cuenta a la hora de comprar un producto.
Partimos de la base de que estos productos estan a la venda a un precio superior
del inicial y ninguno de estos productos es barato comparandolo con un
sustitutivo que cumple la misma funcion, sin embargo no todos los consumidores
son igual de sensibles al precio ni estan dispuestos a gastarse lo mismo en un
producto sabiendo que el vendedor lo ha conseguido a un precio menor. Por ello
se consider6 estudiar la variable del precio de forma aislada estudiando cuanta
diferencia estaria los encuestados dispuestos a pagar con respecto al precio

original por un producto deseado.

Como podemos observar en el grafico, la mayoria de los encuestados con un
44,7% estaria dispuesto a pagar el doble del precio original por el producto
deseado. También podemos observar que pagar el triple por el producto tiene un

mayor porcentaje que pagar no mas del 50% a mayores sobre el precio original.

Con respecto al atributo precio, jcuanto mas respecto al precio original estaria dispuesto a pagar
por un producto deseado?

76 respuestas

@ No mas del 50% a mayores de su precio
original
@ El doble de su precio original

El triple de su precio original
6,6% @ Cuatro veces su precio original 0 mas

Figura 7.12
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7.5 Plataformas de reventa online

Estudiando las plataformas de reventa online, se ha preguntado a los
encuestados cual de las cuatro plataformas mencionadas durante el trabajo
conoce y qué atributos de estas les hace decidirse por una u otra a la hora de
comprar. Observamos que el 100% de los encuestados conocen la plataforma
StockX, este resultado no sorprende ya que es en esta plataforma donde los
consumidores se guian para buscar el precio de cada producto. Como muestran
los resultados es tanto la mas conocida entre los encuestados, también a nivel

mundial, como en la que mas han comprado la mayoria de ellos.

Senala cuales de estas plataformas conoces y en cuales has comprado alguna vez:

80 WM Conozco M He comprado

60

40

20

StockX Restocks Klekt Goat
Figura 7.13

En cuanto a los aspectos de las plataformas que hacen al consumidor decidirse
por una u otra, observamos que la mayoria de los encuestados se mueven
Unicamente por el precio, ya que estos desean pagar lo menos posible por un
producto. Los consumidores consultan los precios del producto en cada
plataforma y comparan precios. He de destacar que los precios de los productos
suelen ser parecidos en todas las plataformas, aunque si es cierto que en
algunas ocasiones puede haber diferencias, aun asi, estas no suelen ser

superiores a 20€. Al ser tan parecidos los precios, también tienen peso en la

Sefala qué aspectos tienes en cuenta a la hora de comprar en una u otra plataforma:

76 respuestas

Precio, compro en la que el pro... 70 (92,1 %)

Rapidez en la entrega 42 (55,3 %)

Soporte técnico 15 (19,7 %)

Garantia de autenticacion del p... 60 (78,9 %)
Compro en la que el producto... 3(3.9 %)
Métodos de pago disponibles (... 37 (48,7 %)

Politicas de devolucién 26 (34,2 %)

Figura 7.14

35



decision factores como la rapidez en la entrega, los métodos de pago disponibles
o las politicas de devolucion, y muchas veces son estos otros factores los que
marcan la diferencia cuando los precios estdn mas igualados. Por otro lado

vemos que factores como el soporte técnico no estan apenas valorados.

7.6 Revendedores

Antes de finalizar la encuesta se introdujo una pregunta para saber si alguno de
los encuestados ejercia también de revendedor y asi analizar también los
aspectos que estos tenian en cuenta a la hora de elegir una u otra plataforma

para vender sus productos.

¢Alguna vez has vendido a traves de estas plataformas?
76 respuestas

®si
® No

Figura 7.15

Como observamos en los resultados, el 39,5% de los encuestados han vendido
alguna vez a través de alguna de estas plataformas, lo que significa que 30 de

los encuestados han actuado como revendedores en alguna ocasion.

En relacion con los distintos atributos a la hora de vender, estos revendedores
tienen muy en cuenta dos aspectos a la hora de elegir una determinada
plataforma.

Sefala qué aspectos tienes en cuenta a la hora de VENDER en una u otra plataforma:

30 respuestas

Payout (El dinero que recibes
después de las comisiones de...
Numero de compradores
potenciales

22 (73,3 %)

5(16,7 %)

Rapidez en el cobro —22 (73,3 %)

Soporte técnico —3 (10 %)

Métodos de cobro (Paypal,
transferencia bancaria, credito...

Flexibilidad para el envio del
producto

0 5 10 15 20 25
Figura 7.16

14 (46,7 %)

7 (23,3 %)
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El primero de ellos es el payout, que es el dinero limpio después de las
comisiones de la plataforma que recibe el vendedor, esto indica que el vendedor
simplemente compara el payout que recibird en cada plataforma y en la que
mayor sea es la que elige para vender. Por otro lado, se ve igual de destacado
el atributo ‘Rapidez en el cobro’, que indica que también se tiene muy en cuanta
lo que tarda la plataforma en enviarte en dinero, ya que no tardan lo mismo unas
gue otras, y muchas veces el vendedor necesita de ese dinero lo mas rapido
posible para reinvertirlo en otros productos. Este ultimo atributo también parece
ir ligado a los métodos de cobro disponibles, sin embargo a este no se le da tanta
importancia como a la rapidez. Por otro lado, atributos como soporte técnico,
compradores potenciales o flexibilidad en el envio no parece tener demasiada
importancia en la decision del vendedor. Analizando los datos, los Unicos
atributos que valora el vendedor a la hora de elegir una plataforma u otra estan

relacionados con el dinero y con su correspondiente cobro.

8. Conclusiones

El mundo de la moda urbana y el mercado de reventa que gira en torno a ella es
un tema interesante y novedoso que cada vez es mas conocido y esta llegando
a Europa. Resulta fascinante ver como surge un mercado secundario de reventa
totalmente profesionalizado con plataformas de un valor empresarial muy
significativo que hacen de canal entre comprador y vendedor, a raiz de la
decision de las empresas de limitar la oferta para inculcar en los consumidores
un sentimiento de pertenencia y exclusividad. El cambio que ha sufrido todo este
mundo ha sido enorme y ha pasado de ser un sector mas dentro de la moda a
ser un negocio, en el que mucha gente ve estos productos como activos de

inversion y deciden invertir su tiempo y dinero en ellos.

Recordamos que un factor muy importante que ha hecho que este sector tenga
la importancia y repercusién que tiene han sido las colaboraciones limitadas
entre distintas marcas y con celebrities del mundo tanto del deporte como de la
musica como de la moda. El desarrollo de las redes sociales ha contribuido a
gue se extendiese a esta velocidad, ya que las redes sociales hoy en dia es un
instrumento muy potente de difusion y con el que llegan a mas gente. El mundo

de la reventa ha avanzado de una manera asombrosa gracias a la tecnologia, y
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no es raro ver a un usuario hacerse con 50 unidades del mismo articulo para
posteriormente revenderlos con ayuda de programas automatizados de compra,
o coloquialmente llamados ‘bots’ que facilitan todo el proceso. Es cierto que cada
vez mas gente entra a este ‘negocio’ por lo que a priori deberia haber mas
competencia, sin embargo también esta aumentando muy rapidamente el
namero de clientes que buscan hacerse con estos productos, lo que significa

mas dinero en circulacion y que este sector siga creciendo.

El consumidor en este mercado esta altamente motivado por la idea de la
exclusividad, de verse unico y diferente al resto de personas de su alrededor, y
eso es lo que més le motiva a la hora de hacerse con estos productos incluso
aunque tengan que pagar una cantidad en ocasiones notablemente superior por
conseguirlo en el mercado de reventa. La categoria de producto que mas se
compra en este mercado son sneakers, que son el producto estrella y el que
ocupa todas las miradas de los consumidores, ya que existe practicamente una
obsesion por muchos consumidores hacia este tipo de producto a pesar de su
alto precio. A la hora de tanto comprar como vender a través de plataformas de
reventa, parece que el consumidor se mueve casi en exclusiva por la variable
econdmica, le da igual comprar en un lugar o en otro siempre y cuando el precio
sea menor y tenga todas las garantias de que lo que esta comprando no es una
falsificacién. No obstante otros atributos también pueden influir en esta decision
del consumidor teniendo en cuenta que a veces las diferencias de precio entre
plataformas son minimas, como la rapidez de la entrega del producto o los

diferentes métodos de pago.

Bajo mi experiencia como comprador, a la hora de buscar un producto
recomendaria buscar a un vendedor individual fiable, ya que el precio de sus
productos siempre va a ser algo menor comparado con los precios de estos
mismos en las principales plataformas, ya que en éstas habria que pagar algunas
tasas de servicio. Contactar con uno de estos vendedores no siempre es posible
por diferentes causas, ya sea no conocer a ninguno o no confiar en ellos, por ello
lo mas sencillo y lo que hace un gran numero de clientes es acudir a las
principales plataformas de reventa. Lo primordial aqui es comparar los precios y

comprar en el que éste sea mas barato, ya que al fin y al cabo el servicio que te
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ofrecen es muy parecido, tanto en plazos de entrega como por supuesto en el

proceso de verificacion del producto.

Por otro lado a la hora de vender por las distintas plataformas, dependeria de los
intereses del propio vendedor, ya que hay a quien le interesa mas una cantidad
de dinero mas alta por su producto o quien prefiere venderlo por menos dinero
para reinvertir y mover el dinero mas rapido. Personalmente le daria mas
importancia a la rapidez en el cobro para reinvertir ese dinero, ya que las
diferencias en el payout muchas veces son minimas y ese punto si que es

diferenciador entre las distintas plataformas.

Cada vez mas gente se esta interesando en este mundo tanto a nivel cliente
como a nivel revendedor y este sector esta creciendo a un ritmo muy acelerado
sin previsiones de frenar a corto plazo. Ya hay mucha gente beneficiandose
economicamente de ello con unos resultados bastante impresionantes, pero
¢sera sostenible en el futuro? O por el contrario, explotara la burbuja y estos
articulos simplemente pasaran de moda y se quedaran como una moda obsoleta

mas. El tiempo dira.
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