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La plataforma digital que convierte la circularidad 

en un nuevo canal de negocio para las marcas de moda

Ayudamos a las marcas a crear negocio y fidelizar clientes integrando la circularidad en su modelo de negocio
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Fuente: EAE Business School

El 45% de los consumidores españoles ha comprado 

artículos de vestir usados en 2024, con una frecuencia 

media de compra de 3,95 veces al año.

En 2024 de los españoles que compra 

artículos de vestir de 2º mano, el 

9% lo hace mensualmente.

Hábitos de compra
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Fuente: Global Data, BCG

Los artículos de vestir de segunda mano 

representaron en 2024 el 9% del gasto 
mundial en ropa y calzado, y se espera que 

representen un 16% en 2030.

64%
de la Generación Z 
busca un artículo de 
segunda mano antes 
de comprarlo nuevo.

Negocio

https://www.globaldata.com/store/report/apparel-resale-market-analysis/
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Fuente: “State & prospects of circular fashion in Europe” – Circular Fashion Federation & KPMG France

Prolongar la vida útil de una prenda en tan solo nueve 

meses puede reducir su huella de carbono, agua y 

residuos entre un 20 % y un 30 %. 

Comprar un artículo de vestir usado prolonga 
su vida útil 2,2 años en promedio, lo que 

reduce su huella de carbono, 
agua y residuos en un 73 %. 

Sostenibilidad
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Ofrece un servicio de venta de productos durables que están fuera del circuito comercial para:

- Aprovechar el negocio de segunda mano

- Vender muestrarios y restos de inventario

- Fidelizar y ganar nuevos clientes

- Incrementar el impacto positivo

Sostenibilidad

Pone en valor la 
durabilidad de sus 
artículos, para 
hacerse 
responsable de 
todo el ciclo de 
vida del producto. 

Negocio

Un nuevo canal 
que complementa 
otros canales y se 
integra en la 
estrategia 
comercial de la 
empresa. 
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Ventajas de la 2º mano para las marcas

Adquisición 
de clientes

43% de clientes que 

descubrieron una marca a 
través de la 2º mano 
posteriormente compraron 
de primera mano

Recompra 
de valor

x2 a x3se 

multiplica el ticket de las 
compras realizadas con 
el crédito de las ventas 
de segunda mano

Fidelización

98% de los clientes 

que recibieron crédito, 
lo utilizaron para 
comprar artículos 
nuevos de la marca

Fuente: The State of Fashion 2025 – McKinsey & Company
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Plataforma digital que se integra en la web de la marca para
fidelizar clientes y generar negocio a través de un modelo de reventa

C2C
Segunda 

mano 

B2C 
Restos de 
inventario
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1. Generamos ingresos

La marca se beneficia del negocio C2C y 
de la venta de restos de inventario.

2. Fidelizamos

Los clientes venden, ganan y vuelven a 
comprar en la marca.

3. Atraemos nuevos clientes

Aquellos concienciados y los que aman la 
marca, pero no se la pueden permitir.

4. Activamos la sostenibilidad

Creamos circularidad, facilitamos el análisis 
y el reporting.

5. Personalizamos

Diseño, look & feel y experiencia de compra.

6. Integramos y gestionamos

Sin desarrollos y con mínimas operaciones 
por parte del cliente.

Gestión 360º
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El vendedor recibe 
dinero en su cuenta

 

El vendedor recibe  Crédito 
para comprar en TU 

MARCA.com
La empresa recibe 

dinero en su cuenta
 

ecoDoers cobra una comisión por cada transacción por el mantenimiento, gestión y atención al cliente del market

FIDELIZACIÓN A LA MARCA

C2C
Segunda 

mano 

B2C 
Restos de 
inventario

Modelos de negocio Rentabilidad desde el primer día
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Personalización
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Experiencia de compra como la primera mano
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Opera en el mercado de 2º mano con un riesgo bajo 

Evita desviar la atención y los recursos del core business

Aprende sobre los hábitos del cliente y el uso de tu producto

Reduce el impacto medioambiental

1

2

3

4

¿Por qué integrar nuestra plataforma?



Convierte la sostenibilidad 

en un modelo de ingresos y 

fidelización de clientes
CENTRO TECNOLÓGICO NEÀPOLIS
Rambla de la Exposición, 59
08800 Vilanova i la Geltrú, Barcelona
Tel.: (+34) 644 159 528
www.ecodoers.eu
hello@ecodoers.eu

http://www.ecodoers.eu/
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