TIENDAS DE SEGUNDA MANO

PRODUCTOS CON DOBLE VIDA
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a aparicion de empresas —algunas

multinacionales, otras nacidas en

nuestro pais- que se dedican a la
compra-venta de objetos usados con
técnicas modernas y agiles ha revolu-
cionado el viejo comercio de segunda
mano. Confinado hasta ahora a secto-
res practicamente marginales —inter-
cambios entre particulares, anuncios en
periddicos especializados y mercadi-
llos—, este tipo de transacciones genera
en la actualidad un volumen de nego-
cio estimado de unos 20.000 millones
de pesetas, que puede triplicarse en los
proximos afios.

Comprar productos que alguien no
usa para vendérselos a otra persona
que los necesita es el concepto princi-
pal que mueve a las nuevas tiendas de
compra-venta de productos usados,
unos establecimientos que han incor-
porado a las transacciones comerciales
mas antiguas las mas modernas técni-
cas comerciales procedentes de otros
sectores de la distribucion.

Casi dos afios han pasado desde
que, a finales de 1996, surgieran en
Espafia, de forma practicamente parale-
la, los dos primeros establecimientos
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que pretendian trasladar a nuestro pais
una férmula ensayada con éxito, desde
los primeros afios 80 en Australia, Esta-
dos Unidos, Reino Unido y otros paises
europeos.

Una multinacional australiana lider
mundial en el sector -Cash Converters—
y una empresa espafiola creada por
personas que trabajaron en estableci-
mientos de este tipo en Estados Unidos
-Second Market- son las dos firmas
que disputan, en primera linea, la
mayor parte del mercado espafiol de
segunda mano.

De acuerdo con los datos recogidos
en varios estudios de mercado, la com-
pra y venta de objetos de segunda
mano mueve una cantidad cercana a
los 20.000 millones de pesetas anuales.

Hasta ahora, este volumen de nego-
cio se encauzaba a través de intercam-
bio entre particulares, anuncios en
periddicos especializados y mercadi-
llos, pero siempre dentro de un ambito
bastante marginal.

El éxito obtenido en estos casi dos
afios por Cash Converters y Second
Market, a cuya sombra han comenzado
a aparecer nuevos negocios similares,

hace pensar que el comercio de segun-
da mano esté saliendo de esa margina-
lidad para centrarse en establecimien-
tos comerciales semejantes a los de
cualquier otro sector y que sus tasas de
crecimiento econdémico pueden ser
muy importantes en los proximos afios.

El mismo estudio de mercado referi-
do anteriormente, que fue elaborado
para la firma Second Market, estima
que las cifras de negocio de
compra-venta pueden duplicarse o tri-
plicarse a medio plazo.

Cash Converters fue fundada en
Australia, en el afio 1984, por Brian
Cumins, que aterrizé en el comercio de
los bienes de segunda mano después
de treinta afios de experiencia en
empresas de marketing, franquicias y
venta al por menor.

La ciudad de Perth fue la que aco-
gio la primera tienda Cash Converters,
en la que Cumins aplico nuevas ideas
operativas, sistemas de direccion y
estrategias de franquicia, que han ayu-
dado al rapido crecimiento internacio-
nal de esta cadena de establecimientos,
con la apertura de la primera tienda en
el Reino Unido, en 1991.
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En la actualidad, Cash Converters
tiene 140 tiendas en Australia, 100 en
el Reino Unido, 20 en Estados Unidos,
50 en Canada, 70 en Francia, ademas
de establecimientos en Grecia, Japon,
Suiza, Republica Checa, Eslovaquia,
Portugal, los paises nordicos, Argentina,
Paraguay o Bolivia. En total, mas de
350 franquicias en 20 paises.

“En nuestra empresa solemos decir
que éste es el segundo negocio mas
antiguo del mundo. Comprar y vender
cosas usadas es algo tan viejo como la
humanidad”, explica Miguel Zaballa,
director general de Cash Converters
Espafia. A su juicio, la filosofia de la
multinacional es muy sencilla: “todos
los productos que utilizamos en la
actualidad estan disefiados para durar
mas tiempo de lo que los usamos; por
tanto, ¢por qué no vender una cosa que
ya no utilizas y que alguien puede
necesitar? La novedad que Brian
Cumins aporté a este concepto fue el
enfoque, completamente distinto a lo
que entendemos por una tienda de
segunda mano, con un aspecto corpo-
rativo muy marcado: éste es un estable-
cimiento profesional, donde te atienden
empleados con uniforme, donde com-
pramos los productos al contado en
lugar de negociar depositos y donde
ofrecemos productos de segunda mano
en perfecto estado”.

En Espafia, donde no existe la cultu-
ra de compra-venta de productos de
segunda mano que tienen los paises
anglosajones, la primera tienda de Cash
Converters se abrio en Barcelona en el
otofio de 1996. Ahora son cerca de una
treintena —tres propios y el resto fran-
quicias- los establecimientos abiertos.
Barcelona, con 13 tiendas; y Madrid,
con 8, son las ciudades en las que ha
conseguido una mayor expansion.

COMERCIO TRADICIONAL

En las mismas fechas que se abria la
primera tienda Cash Converters, en
octubre de 1996, comenzaba su anda-
dura en Madrid Second Market con el
mismo objetivo: “Pretendemos aprove-
char el mercado de segunda mano que
existe en todo el mundo desde hace
siglos y quitarle el halito de marginali-
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dad que siempre ha tenido. La idea es
integrar las tiendas de segunda mano
en el comercio tradicional, sobre todo
en una sociedad como la nuestra, en la
que los niveles de consumo de bienes
son muy elevados. Creemos que hay un
sector de la poblacion al que le sobran
muchos bienes y otro que esta dispues-
tos a comprarlos, nosotros tratamos de
racionalizar ese consumo” recalca José
Marfa Garcia Mufioz, director general
de Second Market.

Esta compafiia cuenta ya con dos
tiendas propias en Madrid y tres fran-
quicias en Sevilla y Valencia, y espera
un rapido crecimiento durante el
segundo semestre de este afio.

El concepto de las tiendas de com-
pra y venta de objetos usados se basa
en cinco ideas basicas. En primer lugar,
comprar los objetos al contado, no uti-

lizar el dep6sito puesto que se pretende
dar un servicio al cliente que vende,
evitando los problemas habituales que
surgen en los casos de venta entre par-
ticulares o a través de los periddicos; el
segundo aspecto es vender a buenos
precios, ofreciendo articulos que tienen
la misma utilidad que un objeto nuevo
pero que cuestan menos de la mitad;
los productos estan limpios, revisados y
garantizados por 30 dias; las tiendas
son atractivas, con mobiliario comer-
cial de calidad, buena iluminacion,
musica ambiental y con técnicas
modernas de merchandising; y, por
altimo, se cuenta con un personal pre-
parado y uniformado, que puede aten-
der perfectamente al cliente y explicar
cémo funciona cada producto.

De esta manera, los nuevos estable-
cimientos de segunda mano intentan
alejarse de la imagen tradcional de los
mercadillos y las tiendas de depdsito
de objetos usados.

Con una superficie de entre 250 y
300 m?, todos los establecimientos de
compra y venta de segunda mano
siguen un esquema bien prefijado, con
dos secciones completamente diferen-
ciadas, con entrada independiente. En
la primera, atendida por peritos tasado-
res, se compran los productos tras revi-
sarlos, valorarlos y ofrecer por ellos un
precio a su propietario. Para evitar la
adquisicion de productos de origen
dudoso los establecimientos han mar-
cado una serie de requisitos: no se
compra a menores de edad; los objetos
deben ser propiedad del vendedor, ni
alquilados ni con pagos pendientes; los
articulos deben estar en buenas condi-
ciones de uso y presentacion; no se
efectGa ninguna transaccion sin la iden-
tificacion del vendedor mediante DNI,
pasaporte 0 permiso de residencia que
se imprimira en la factura; las transac-
ciones se filman en video y todos los
dias se entregan a la Policia copia de
las facturas de compra.

De acuerdo con los datos que apor-
tan los responsables de Second Market,
el verdadero motor de las tiendas son
los particulares que venden sus produc-
tos. La cifra de negocios fundamental se
basa en activar ese mercado, aunque
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también compran restos y excedentes a
empresas o tiendas que cierran.

Tras ser limpiados, repasados y eti-
quetados, los objetos pasan a la segun-
da seccion, donde se ponen a la venta.
Es en ésta zona donde las nuevas tien-
das de compra y venta mas se diferen-
cian de los tradicionales establecimien-
tos dedicados a la segunda mano:
amplias, bien iluminadas, situadas en
zonas muy comerciales, con mobiliario
nuevo y atractivo y un buen nimero de
dependientes —entre ocho y diez por
tienda- dispuestos a explicar la utilidad
y el estado de cualquier producto.

FAMILIAS DE PRODUCTOS

En las tiendas de segunda mano, distri-
buidos por secciones para que los
clientes puedan encontrar mas facil-
mente lo que necesitan, se colocan los
productos que pertenecen a diversas
familias: imagen y sonido —televisores,
videos, cadenas de musica, altavoces,
mesas de mezcla, CDs, cintas de video,
videojuegos-, fotografia —cdmaras de
foto y video, telescopios, prismaticos,
microscopios-, joyeria -s6lo oro y
plata-, complementos -gafas, relojes,
plumas, cuadros, muebles auxiliares—,
comunicaciones -fax, teléfonos,
radios...—, informatica, musica, articu-
los deportivos -bicicletas, esquies,
palos de golf, aparatos de gimnasia...—,
pequefios electrodomésticos, productos
para bebés y bricolaje.

[]

En el precio de los productos, que
es entre un 50 y un 70% de lo que
cuesta un producto nuevo de similares
caracteristicas, influyen distintas varia-
bles : desde la cantidad por la que el
propietario lo venda hasta la marca, el
tipo de producto, su estado de uso, su
antigiiedad, si tiene o no instrucciones
y hasta la fecha en la que lo venda o
los stocks que haya en ese momento.

En ninguna de estas tiendas se ven-
den prendas de vestir, excepto la
deportiva, ni muebles. Las primeras por
la existencia de circuitos propios y por
el tratamiento que requiere -limpieza,
desinfeccion—; los segundos por el gran
espacio de exposicion que necesitan.
Los productos tradicionales de almone-
da —antigliedades, cuadros, objetos de
arte- tampoco tienen un hueco en estas
tiendas. Los productos de imagen y
sonido, los informéticos y la joyeria
-s6lo oro y plata— son los que tienen
mayor rotacion en este tipo de tiendas,
mientras que los articulos destinados a
bebés son los que menos salida tienen.

La actividad de estas tiendas tiene
una alta temporalidad por familias de
productos: En la temporada de Navidad
se venden, sobre todo, videojuegos,
videoconsolas, informatica, bicicletas,
televisiones y ropa de sky; mientras que
en primavera se suele vender bastante
joyeria, y en verano suben de nuevo los
articulos relacionados con el ocio
infantil y juvenil.

De todos modos, la media de rota-
cion de productos se sitta entre los 13
y los 15 dias. En total, son entre 60.000
y 70.000 los productos que, como
media, pasan anualmente por una tien-
da de segunda mano, una cantidad que
obliga a controlar los stocks de forma
muy rigurosa y que dificulta las labores
de inventariado y organizacion de los
establecimientos.

De estas labores, entre otras, se
encargan los entre diez y doce emplea-
dos de cada tienda, que son formados
por cada empresa para desempefiar
tareas concretas de tasacion y compra
o de venta y de los productos. Cash
Converters, por ejemplo, ha creado
mas de 400 puestos de trabajo en toda
Espafia gracias a su expansion.

RESULTADOS

ECONOMICOS

En la tienda que Second Market tiene
en la madrilefia calle de Alcala entran
diariamente una media de 1.000 perso-
nas, de las que un 20% compran algdn
producto. ElI volumen de ventas por
tienda se sitGa entre 110 y 120 millones
de pesetas al afio.

Por su parte, Cash Converters ha
facturado 750 millones de pesetas
durante el primer trimestre de 1998,
una cantidad que hace pensar que se
superaran de largo los 1.164 millones
facturados durante el pasado afio.

Los buenos resultados obtenidos
por ambas firmas han animado la pues-
ta en marcha de nuevos negocios con
similares caracteristicas, pero que aun
no han alcanzado el desarrollo de
Second Market ni, sobre todo, de Cash
Converters.

Todo apunta a que el mercado de
segunda mano en Espafia puede crecer
de forma muy importante en los proxi-
mos afios, aunque los consumidors
espafioles no muestren aln un interés
por la cultura de compra y venta simi-
lar a la de otros paises europeos.

Un futuro que, en opinién de los
maximos responsables de Second Mar-
ket, pasa por la existencia de grandes
superficies, como las que ya existen en
Estados Unidos, en las que sea posible
encontrar también otros productos que
en la actualidad no se venden por falta
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IMAGEN Y SO

COMPRAMOS-VENDEMOS-CAMBIAMOS

NIDO *TV-Vudeo

FOTOGRAFU%
JOYERIA

COMPLEMENTOS

COMUNICACiON ES
T

de espacio, como los muebles o los
grandes electrodomésticos. Mientras
que en Cash Converters no comparten
esta opinidn, puesto que consideran
que los elevados costes logisticos que
acarrean este tipo de productos no hace
rentable su almacenamiento y venta en
este tipo de grandes establecimientos.

FRANQUICIAS

En lo que ambas empresas coinciden es
en la importancia de las franquicias
para su expansion. Las ciudades con
mas de 100.000 habitantes, que sean
capitales de provincia o cabeceras de
zona con una poblacién equivalente,
son las preferentes.

Cash Converters tiene previsto abrir,
a lo largo de 1998, més de veinte nue-
vas tiendas con este sistema, fundamen-
talmente en Andalucia, Castilla y Ledn,
Aragdn y Galicia. Se pide a los franqui-
ciados una inversion inicial de unos 40
millones y un local de unos 300 m? en
una zona comercial, ademas de una
dedicacion intensiva al negocio. A
cambio se ofrece soporte, ayuda, cam-
pafias de marketing y publicidad e
innovacion constante.

Por su parte, Second Market exige
una superficie y caracteristicas de local,
asi como un perfil basico del franqui-
ciado —de entre 35y 45 afios, responsa-
ble, disciplinado y con formacion
comercial- similares, ademas de la
necesidad de realizar una inversion ini-
cial de unos 26 millones de pesetas, a
los que habrd que sumar la tesoreria
adicional para hacer frente a las prime-
ras compras.
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*Deportes

*Informatica

*»Pequeno Electrodoméstico
»Herramientas

-Instrumentos Musicales

PAGOS AL INSTANTE Y AL CONTADO

ARTICULOS DE JOYERIA

Y ORDENADORES

El hueco abierto en el mercado espafiol
por las empresas pioneras en las nuevas
formulas de compra-venta de produc-
tos usados ha sido rapidamente aprove-
chado por otras empresas que han
apostado por la especializacion dentro
de este tipo de transacciones comercia-
les de segunda mano.

Este es el caso, por ejemplo, de la
empresa Cashjoya, una franquicia espe-
cializada en articulos de joyeria; y de
Green Machine o Hardware Ocasion,
compafifas especializadas en la comer-
cializacion de ordenadores y compo-
nentes informaticos y electronicos de
segunda mano.

Cashjoya, de origen norteamerica-
no, ha abierto en tan sélo unos meses

17 tiendas en Espafa, en las que ade-
més de joyas usadas, compra y vende
obras de arte y antigliedades, cubrien-
do un hueco en el que no entran otras
tiendas de segunda mano y alejandose
de los depositos que utilizan otros tipos
de establecimientos.

Green Machine, por su parte,
comenzd a operar hace un par de afios
en Madrid y desde entonces se ha
extendido ya a Valencia, Barcelona,
Logrofio, Vigo, Sevilla, Cadiz y Huelva.
Sus empleados recogen ordenadores en
desuso y los acondicionan para ven-
derlos a empresas o personas que no
necesiten las prestaciones mas avanza-
das del mercado.

Paises escasamente desarrollados y
con un parque de ordenadores minus-
culo, como Nigeria y Guinea Ecuato-
rial, donde ni siquiera los bancos tienen
informatizadas sus operaciones, seran
sus proximo mercados. Durante el
pasado afio, més de 4.000 unidades
salieron de sus almacenes, una cifra
escasa si tenemos en cuenta que cada
afio se desechan en Espafa cerca de
medio milldn de PCs.

Finalmente, Hardware Ocasion es
otra de las pocas empresas que se dedi-
can al mercado de la informética de
segunda mano en nuestro pais, reco-
giendo ordenadores y otros elementos
que ya no se utilizan en las grandes
empresas, reparandolos y vendiéndolos
por precios que van desde las 6.000
pesetas a las 60.000. [

ANA ONTIVEROS
Periodista
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