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Útdráttur 

Í þessari ritgerð er fjallað um götutískumerkið Supreme, vaxandi vinsældir þess og 

götutískumerkja. Supreme hefur verið einkar vinsælt til endursölu og hugtakið endursala er 

útskýrt sem og verðmæti vara. Fjallað er um einkennilegar vörur sem Supreme framleiðir 

sem vekja athygli fólks utan tískuheimsins. Farið er yfir upphaf og sögu merkisins ásamt 

því að skoða hvaða leiðir fyrirtækið hefur farið til þess að ná vinsældum og 

markaðssetningu. Auk þess er fjallað um framboð og eftirspurn og það hvernig frægir 

einstaklingar hafa gríðarleg áhrif á tískuheiminn í dag svo ekki sé minnst á sölutölur 

tískumerkja. Þar spila samfélagsmiðlar líka stóra rullu en þeir eru í mikilli uppsveiflu. Til 

að mynda hefur Facebook meira en 1,79 milljarð notenda og talið er að stór meirihluti þess 

hóps fari inn á aðgang sinn daglega. Hin nýja markaðssetning sem hefur orðið til með 

tilkomu samfélagsmiðla er skoðuð og þeir bornir saman. Sýnt er fram á að sala og kaup á 

götutískumerkjum hefur breyst með tilkomu hinna ýmsu tegunda samfélagsmiðla og salan 

aukist til muna. 
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Inngangur 
Við fæðumst öll nakin inn í þennan heim en fljótlega eftir að við höfum dregið fyrsta 

andardráttinn sér einhver um að klæða okkur í föt og þannig er það svo næstu árin. Smám 

saman förum við svo að sjá um það sjálf og mótum okkar eigin smekk og fatastíl. Klæðum 

okkur til að skýla okkur fyrir veðri og vindum en líka til að líta vel út og skarta fallegum 

fötum. Ekki hafa allir efni á að kaupa sér föt eftir fræga hönnuði en það er vel hægt að 

klæðast fallegum flíkum fyrir því, jafnvel sem líkjast þekktum hönnunarflíkum, þar sem 

fyrirtæki eins og til dæmis H&M framleiða föt sem líkjast flíkum eftir þekkta hönnuði. En 

verðlagið er ekki það eina sem veldur því að ekki allir geti eignast það sem þá langar í, því 

sumir framleiðendur kjósa að framleiða vörur sínar í mjög takmörkuðu upplagi svo þar 

gildir reglan „fyrstur kemur, fyrstur fær“. Í því geta þó falist gróðatækifæri þar sem 

svokallaðir endursalar selja þá vöruna, jafnvel á mun hærra verði en hún kostaði 

upprunalega. 

Bandaríska götutískufyrirtækið Supreme hefur náð miklum vinsældum síðustu misserin 

og má telja líklegt að það sé meðal annars vegna áhrifa frá samfélagsmiðlum, sem hafa 

mikil áhrif á götutískubransann. Supreme er eitt þeirra fyrirtækja sem framleiða vörur í 

mjög takmörkuðu upplagi og þær seljast nær alltaf strax upp. Nýjar vörur frá Supreme 

koma í verslanir á fimmtudögum og það má bóka það að margir eru búnir að standa í röð, 

jafnvel í sólarhring eða lengur, þar sem þeir bíða eftir því að verslunin opni, í þeirri von að 

ná nýjustu vörunum strax. 

Höfundur var staddur í París síðastliðið sumar en þar hafði Supreme verslun verið 

opnuð stuttu áður. Þegar höfundur kom að versluninni klukkan átta á fimmtudagsmorgni 

var engin röð fyrir utan, sem honum fannst frekar furðulegt. Öryggisvörður sem stóð við 

innganginn spurði hvort hann ætlaði sér að fara inn í verslunina. Þegar höfundur jánkaði 

því, bað öryggisvörðurinn hann um að fylgja sér. Eftir dágóðan spöl benti 

öryggisvörðurinn á annan inngang, þar sem mátti sjá fólk bíða í biðröð, sem var um 100 til 

200 metra löng. Höfundi var úthlutað númerinu 243, svo það voru greinilega nokkuð 

margir á undan. Þegar röðin kom loks að honum var tekið skýrt fram að það mætti ekki 

nota farsíma þar inni og tösku og poka varð að skilja eftir á þjónustuborði. Þótt ekki væri 

langt liðið á morguninn, voru nær allar nýju vörurnar uppseldar. 

Í ritgerð þessari er ætlunin að fjalla um Supreme vörumerkið, hvað gerir það sérstakt og 
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hvers vegna endursala í kringum merkið er jafn mikil og raun ber vitni. Höfundur mun 

velta því upp hvers vegna fólk leggur á sig að bíða í röð fyrir utan Supreme verslanir 

klukkutímum, og jafnvel sólarhringum saman, þegar nýjar vörur koma út. Einnig er 

ætlunin að skýra hvernig hægt er að selja vöru á sexföldu verði sama dag og hún kemur í 

verslanir. 

Ritgerðin skiptist í nokkra meginkafla og undirkafla. Eftir þennan hluta, sem inniheldur 

inngang og ástæður þess að höfundur valdi þetta ritgerðarefni, tekur annar kafli við með 

umfjöllun um endursölu, götutísku, framboð og eftirspurn á endursölumarkaði og söluleiðir 

og áhrif samfélagsmiðla. Einnig er fjallað um hvað telst ekta þegar endursala er annars 

vegar. Í þriðja kafla er farið yfir sögu Supreme merkisins og hvað telst sérstakt við það, 

sagt frá röðinni sem myndast við verslanir Supreme þegar nýjar vörur eru teknar fram og 

fjallað um markaðssetningu, bæði á Supreme og á götutísku. Auk þess er farið yfir 

samstarf Supreme með hinum ýmsu listamönnum og sagt frá einkennilegum hlutum sem 

fyrirtækið hefur framleitt og selt. Í fjórða og síðasta kaflanum eru svo nokkur lokaorð. 
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2. Götutíska og endursala 

2.1 Götutíska – vaxandi markaður 
Allt frá götuóeirðunum í París árið 1968 hefur hátískan haft mikil áhrif og veitt götutísku 

innblástur. Í dag eru merkjavörur að færast nær því að flokkast undir götutískuvörur og það 

er minna bil þar á milli en áður var. Þegar rapptónlist byrjaði að ná fótfestu í New York 

árið 1980 var mikið sungið (rappað) um íþróttamerki eins og Adidas og Puma.1 Í dag fjalla 

rapparar mest um götutískumerki í textum sínum og hátískumerki á borð við Masion 

Martin Margiela, Gucci, Comme Des Garcons og Supreme, svo einhver dæmi séu nefnd.23  

Stórar verslanir sem hafa í gegnum tíðina einungis selt hátískumerki eru farnar að selja 

meira af götutískumerkjum. Til dæmis eru 63% af vörum herradeildar Harvey Nicols í 

London götutískumerki. Götutískuiðnaðurinn hefur alltaf verið upptekinn af fágætum 

fatnaði í takmörkuðu upplagi og á það í raun sameiginlegt með hátískumerkjunum. 

Árið 2006 greindi fyrirtækið Grant Thorton frá því að sala á götutískufatnaði í 

Bandaríkjunum næmi 58 milljörðum dollara. Árið 2011 gerði Reuters könnun á því hversu 

mikils virði götutískumarkaðurinn væri talinn vera. Niðurstaða þeirrar könnunar var að 

hann væri metinn á 60 milljarða dollara. Tveimur árum síðar, árið 2013, var þessi tala 

komin upp í 150 milljarða dollara. Árið 2014 voru hátískumerkin metin á 290 milljarða 

dollara. Þetta sýnir hversu mikið sala götutískufatnaðar hefur aukist á stuttum tíma.4   

2.2 Endursala 
Þegar talað er um endursölu (reselling), eða endursölufyrirtæki, er átt við að ákveðinn aðili, 

eða aðilar, kaupi vöru af framleiðslufyrirtæki eða söluaðila með það að markmiði að selja 

vöruna áfram með hagnaði. Endursala er þannig upprunalega markmiðið, þótt það geti 

alltaf gerst að varan sem er keypt falli í verði og ferlið endi því með tapi á vörunni en ekki 

hagnaði. 

Það er mjög mismunandi hvernig endursölu er háttað og margar útfærslur eru á því 

hvernig endursalar vinna. Sumir eru sjálfstæðir og í beinu sambandi við kaupandann í 

gegnum samfélagsmiðla. Svo eru til endursölufyrirtæki sem hafa tugi fólks í vinnu og eiga 

                                                
1 The Business of Fashion c). 
2 Schwartz. 
3 Britton. 
4 WeConnectFashion. 
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mikið magn af vöru.5 

2.3 Endursölumarkaðurinn – framboð og eftirspurn 
Möguleikarnir í endursölu eru ótal margir og má segja að það sé ekki til nein ein ákveðin 

útfærsla á fyrirtækjum sem stunda endursölu. Fyrirtæki sem sérhæfir sig í endursölu getur 

byrjað sem einyrkjafyrirtæki sem leggur áherslu á sölu einnar ákveðinnar vöru, og þróast út 

í stærra fyrirtæki með fjölbreyttan varning. 

Það að finna réttu vöruna er stór þáttur í því að láta endursölu virka. Það þarf þó ekki 

endilega að þýða að þeir aðilar sem fara út í endursöluviðskipti þurfi að vera sérfræðingar í 

ákveðnum vörum. Mikilvægt er að hafa eitthvað skynbragð á þeirri vöru sem verið er að 

fjárfesta í og trúa því að hægt sé að selja hana áfram með hagnaði til einhvers aðila eða 

fyrirtækis. Einnig þarf að hafa einhvers konar skilning á verðmætum vörunnar, eftirspurn 

og framboði.6 

Menn hafa haft misjafnar skoðanir á því hvort Supreme vörur séu peninganna virði í 

endursölu. Supreme bolur sem kostar 36 Bandaríkjadollara á útgáfudegi getur selst á 950 

Bandaríkjadollara í endursölu, sem er u.þ.b. tuttugu og sexföld upphæð á upprunalegu 

verði vörunnar. Þetta þýðir að varan hefur hækkað um u.þ.b. 2000% við endursölu sem 

verður að teljast gríðarleg hækkun.7  

2. 4 Söluleiðir og áhrif samfélagsmiðla 
Það er mjög misjafnt hvernig endursölu er háttað og margar útfærslur eru á því hvernig 

endursalar vinna. Sumir eru sjálfstæðir og í beinu sambandi við kaupandann í gegnum 

samfélagsmiðla en svo eru til endursölufyrirtæki sem hafa tugi fólks í vinnu og eiga mikið 

magn af vöru. 

Það getur verið mjög erfitt að eignast Supreme vöru, eða nákvæmlega þá Supreme vöru 

sem viðkomandi langar í. Eins og áður hefur komið fram eru Supreme vörur framleiddar í 

mjög takmörkuðu magni. Verslanir þeirra eru með einfalda reglu sem allir hafa heyrt oft: 

Fyrstir koma, fyrstir fá. Hinn venjulegi maður af götunni á því nánast enga möguleika á að 

kaupa Supreme vöru beint úr versluninni, svo hann verður að kaupa vöruna af endursala. 

Hér á eftir verður farið yfir þær leiðir sem endursalar nota til að selja Supreme vörur.  

                                                
5 Stephenson. 
6 Beesley. 
7 Leong. 
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2.4.1 eBay 
Margir aðilar sem hafa stundað það að endurselja Supreme og aðrar vörur í gegnum tíðina 

hafa mest notað eBay vefinn. Hann er talinn vera mjög öruggur vettvangur til þess að selja 

alls kyns vörur og fatnað og tryggja á öruggan hátt að kaupandi fái vöruna sína. Þar sem 

seljendum hefur fjölgað mjög mikið getur þó verið erfitt að greina á milli hvaða vörur eru 

falsaðar og hvaða vörur eru frá upprunalegum framleiðendum og fyrirtækjum. Einnig er 

eBay örlítið úrelt vegna þeirrar 10% þóknunar sem vefurinn tekur fyrir að selja vöru á sínu 

heimasvæði. Það má leiða að því líkum að vegna þessarar þóknunar hafi aðrar söluvefsíður 

litið dagsins ljós og veiti eBay vefnum harða samkeppni.8 

2.4.2 Instagram 
Instagram er talinn einn af áhrifamestu og öflugustu samfélagsmiðlum heims í dag. Fyrstu 

þrjú árin höfðu um 150 milljónir notendur stofnað aðgang að síðunni.9 Í dag hefur 

Instagram yfir 500 milljónir virka notendur í hverri einustu viku, sem verður að teljast ansi 

mikið.10 

Á Instagram er hægt að senda póst beint til seljandans til að semja um verð á vöru og 

það hefur Instagram til dæmis framyfir eBay. Myllumerki (hashtag), einnig táknað með #, 

er annað sem Instagram hefur sem eBay hefur ekki. Myllumerkin eru mjög sniðug ef 

einstaklingar vilja að myndir sínar nái til útbreiddari hóps fólks.11 Myllumerkið virkar 

þannig að ef þú deilir mynd á þinni heimasíðu og notar merkið er alltaf hægt að leita uppi 

myllumerki og komast þar af leiðandi inn á síðuna þína. Þess vegna er fólk oft að rekast á 

síður annarra og er þar af leiðandi að stækka fylgjendahóp sinn. Þetta snýst allt um 

fylgjendur; því fleiri fylgendur sem þú hefur, því fleiri viðskiptavini hefur þú og getur 

auglýst vöru þína.12 

Einnig hefur Instagram þann kost fram yfir eBay að taka ekki neina prósentu af sölunni. 

Salan er beint við kaupandann og þar af leiðandi leggst enginn auka kostnaður ofan á 

verðið. Í heimildarmyndinni Sold out sem lífstílsmiðillinn Complex gerði, kemur fram að 

Instagram sé vinsælasti vettvangur á endursölu Supreme vara.13 

                                                
8 Doblin. 
9 Dishman. 
10 Smith, Craig. 
11 Loren. 
12 Sornoso. 
13 Youtube b). 
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2.4.3 Facebook 
Facebook er sá samfélagsmiðill sem hefur flesta notendur í heiminum í dag, meira en 1,79 

milljarð notenda. Af þeim er talið að 1,18 milljarður fari inn á aðgang sinn daglega14 og að 

hver og einn eyði um 20 mínútum á dag þar inni.15 

Söluferli í gegnum Facebook er með þó nokkuð öðru sniði en á Instagram og eBay. Það 

er einnig hægt að nota myllumerki á Facebook en þau eru ekki notuð í sölulegum tilgangi. 

Hægt er að búa til Facebook hópa til þess að bjóða fólki að gerast meðlimir og selja vöru 

sína þannig, eða einfaldlega að auglýsa vöruna á Facebook. 

Hvað auglýsingar á Facebook varðar, þá virka hlutirnir þannig að maður slær inn/virkjar 

debet- eða kreditkort og borgar ákveðna upphæð, en það er hægt að velja milli upphæða. 

Því stærri upphæð sem er greidd til útbreiddari hóps, þeim mun dreifðari er auglýsingin. 

Það sem er áhrifaríkt við þessa aðferð er að það er hægt að velja ákveðinn hóp af fólki sem 

tengist þeim vörum sem verið er að selja. Það er til dæmis hægt að haka við alla sem eru 

undir tvítugu eða haka einungis við stráka, svo einhver dæmi séu nefnd. Þetta hjálpar 

sölusíðum á Facebook að nálgast heppilega viðskiptavini. 

2.5 Hvað er „ekta“?  
Í heimildarmynd lífstílssíðunnar Complex, Sold out, er sagt frá nokkrum aðilum sem 

stunda endursölu. Fjallað er um aðferðir þeirra við að endurselja og hvaða aðferðir á 

samfélagsmiðlum þeir notast helst við. Þar segir einn aðili að það sem sé mest krefjandi 

þegar byrjað er að endurselja vöru sé að sanna fyrir fólki að vörurnar séu ósviknar, enda sé 

mikið um það að aðilar séu að gera sínar eigin útfærslur af Supreme.16 

Austin Butts, eða Asspizza eins og hann kallar sig, er ungur maður sem hefur verið að 

búa til sinn eigin fatnað undir merkinu Asspizza í nokkur ár, þótt hann sé aðeins 16 ára 

gamall.17 Það vakti athygli þegar hann mætti fyrir utan Madison Square Garden fyrir 

tónleika hjá rapparanum og fatahönnuðinum Kanye West, sem hefur verið að hanna boli, 

peysur og jakka með áletruninni PABLO, og seldi sínar eigin útgáfur af fötum West. Í 

kjölfarið var  þeim spurningum velt upp hvort þessar vörur væru eftirlíkingar og hvort 

Asspizza hefði verið að falsa hönnun Kanye West. Skemmst er frá því að segja að Kanye 

                                                
14 Zephoria. 
15 Smith, Kit. 
16 Youtube b). 
17 Raiss. 
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West og hans fólk var mjög hrifið af þeim fötum sem Asspizza var að hanna. Þau tóku 

hluta af fatnaðinum og seldu hann í sölubásnum þar sem varningurinn hans West var til 

sölu. Svo spurningin er sú hvort hægt sé að kalla fatnaðinn hans Asspizza falsaðan.18 

 

           

                      Mynd 1: Kanye West                        Mynd 2: Austin Butts, eða Asspizza 

 

 

 

                                                
18 Allwood. 
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3. Supreme  

3.1 Saga Supreme 
Supreme merkið var stofnað árið 1994 í Manhattan, New York. Fyrsta Supreme verslunin 

opnaði sama ár á Lafayette Street, í miðbæ Manhattan. Nú eru tvær Supreme verslanir í 

Evrópu; önnur í París og hin í London.19 

James Jebbia, stofnandi merkisins, er breskur en flutti til New York árið 1984 

(https://www.businessoffashion.com/community/people/james-jebbia). Jebbia byrjaði á því 

að vera með flóamarkað sem seldi einungis bresk föt. Eins og hann sagði sjálfur í viðtali 

við Business of Fashion: ,,Ég veit hreinlega ekki hvað ég var að gera, eina sem ég vissi var 

það að ég elskaði föt”. Þessi flóamarkaður Jebbia þróaðist síðan í búð sem hann opnaði og 

hét Union. Hann lét ekki staðar numið þar heldur opnaði skömmu síðar aðra búð með 

hönnuðinum Shawn Stussy.20 Leiðir þeirra Jebbia og Stussy skildu árið 1994 og þá opnaði 

Jebbia sína fyrstu Supreme búð. Talið er að kostnaðurinn við opnunina hafi verið um 

12.000 Bandaríkjadollarar.21 

Upprunalega var Supreme hjólabrettabúð sem seldi einungis hjólabrettavörur. Hönnunin 

á versluninni var með þeim hætti að fötin og vörurnar héngu uppi á veggjum en í miðri 

búðinni var stórt autt rými sem átti að gera hjólabrettafólki kleift að koma rúllandi beint 

inn í búðina á hjólabrettunum sínum. Hugmyndin á bak við merkið og búðina hefur síðan 

þá alltaf höfðað til hjólabrettaiðkunar. Áherslan á hjólabrettaiðkunina hefur að vísu dvínað 

heldur með árunum, þótt enn sé hún til staðar, þar sem merkið hefur þróast og áherslur hafa 

breyst frá því sem þær voru í byrjun. Supreme framleiðir þó ennþá hjólabretti, 

hjólabrettavörur og vörur sem tengjast þeirri íþrótt og hennar menningu. 

Síðastliðin ár hefur Supreme verið í samstarfi við heimsfræg merki  á borð við Nike, 

Levis, Northface, Jordan og Vans, sem eiga sér langa sögu. Vörurnar sem Supreme 

framleiðir í samstarfi við þessi merki koma í mjög takmörkuðu magni og fást vörurnar 

einungis í Supreme verslunum en ekki t.d í verslunum Nike, Northface eða Vans. Þetta 

sýnir valdið sem Supreme hefur og sterka stöðu merkisins á markaðinum í dag.22 

                                                
19 Supreme a). 
20 The Business of Fashion b). 
21 Supreme Los Angeles. 
22 Supreme b). 
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        Mynd 3: James Jebbia                                    Mynd 4: James Jebbia 
               fyrir utan Supreme 1994 

3.2 Hvað er sérstakt við Supreme?  
Supreme er talið vera það merki í heiminum í dag sem mest er endurselt. Þetta þýðir að 

vörur þess eru verðmætar. Það er mjög lítið magn af ákveðnum flíkum og vörum í umferð 

frá Supreme. Blaðamenn og fólk sem lifir og hrærist í þessum bransa segir að Supreme 

gæti opnað búðir í öllum borgum heims og samt myndi eftirspurnin vera jafn mikil og raun 

ber vitni í dag.  

Það sem er einna athyglisverðast við Supreme er að þótt framleidd vara frá þeim 

verði gríðarlega vinsæl og seljist fljótt upp, framleiða þeir hana ekki aftur. Aðra sögu er að 

segja af merkjum eins og Nike og H&M sem hanna vöru sem selst vel og framleiða þá 

vöruna í enn meira magni. Einnig hanna þessi fyrirtæki oft aðrar útgáfur og útfærslur af 

vinsælu vörunum því þeir vita að þessi vara mun alltaf seljast. Ef fólk nær ekki að festa 

kaup á Supreme vöru nokkrum dögum eftir að varan kemur út eru miklar líkur á því að 

varan sé uppseld fyrir fullt og allt. Fólk mun því aldrei eignast vöruna nema með því að 

borga háa upphæð til endursala. Hjólabrettamerkið Vans endurframleiðir alltaf vörur sínar 

og eru með gríðarlegan fjölda af búðum út um allan heim og selja einnig vörur sínar í 

öðrum búðum. Supreme gæti gert nákvæmlega það sama og Vans er að gera ef vilji væri 

fyrir því. Í Bandaríkjunum eru einungis tvær Supreme búðir. Eina leiðin til þess að eignast 

hlutinn eða vöruna er því að fara í þessar búðir og bíða í röð í kannski einn til tvo daga eða 

kaupa vöruna af endursala. 

Flestir blaðamenn og aðrir sem þekkja eitthvað til merkisins tala um Supreme sem 

mjög dularfullt merki því oftast nær veit nær enginn hver er á bak við hönnunina hjá 
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þeim.23 

 Dæmi er um að Supreme taki upp á því að loka búðunum á miðjum degi. Miði er 

settur á hurðina sem segir að búið sé að loka búðinni í einn til tvo daga. Þetta er hluti af 

dulúðinni og hugmyndafræði þeirra sem standa á bak við merkið.2425  

3.3 Röðin  
Margir þeirra sem vinna við að endurselja vöru notast flestir við eina tiltekna aðferð sem 

lýsir sér þannig að þeir borga unglingum pening fyrir að standa í röð, eða jafnvel gista fyrir 

utan verslunina. Unglingarnir fá að meðaltali 50-100 Bandaríkjadollara fyrir að bíða í röð í 

24 tíma eða lengur.26 

Supreme er með öryggisverði við verslanir sínar því raðirnar, sérstaklega á 

fimmtudögum þar sem nýjar vörur koma þá í verslanirnar, lengjast frá ári til árs. Áður þótti 

ekki vera þörf á því að hafa öryggisverði en nú eru raðirnar orðnar það langar, allt að 200-

300 metrum. Þetta upplifði ég í París í sumar eins og fyrr sagði. Charles, sem vinnur sem 

öryggisvörður alla fimmtudaga fyrir utan Supreme í New York, segir að oftast sé hægt að 

stjórna fjöldanum fyrir utan búðina. Það hafi þó komið fyrir að hann hafi þurft að beita 

líkamlegu afli til þess að hlutirnir fari ekki úr böndunum. 

Eftir að röð byrjar að myndast fyrir framan verslunina, jafnvel tveimur sólarhringum 

áður en varan er gefin út, þarf fólkið í röðinni að skrá sig á lista hjá öryggisvörðum sem eru 

á vakt. Öryggisvörður tekur niður nafn viðkomandi og afhendir honum númer svo hægt sé 

að hafa stjórn á hlutunum. Þannig eiga líka allir þeir sem hafa lagt á sig að bíða í röð jafna 

möguleika á að fá vöru. Þeir sem hafa reynslu af þessu segjast oftar en ekki múta 

öryggisvörðunum og fá að fara framarlega í röðina eða jafnvel beint inn í búðina þegar hún 

opnar á fimmtudagsmorgni. Talið er að 100 Bandaríkjadollarar, sem samsvara um 11.050 

íslenskum krónum miðað við núverandi gengi, dugi til að komast framarlega í röðina ef 

viðkomandi hefur einhver tengsl við öryggisverðina.27 

Supreme hefur sett kaupendum þau skilyrði að hver og einn geti bara keypt eitt eintak af 

hverri vöru hverju sinni. Starfsmenn Supreme ganga stundum það langt að ef aðili er til 

dæmis að kaupa stærð medium og þeir sjá að hann er stærð extra large þá benda þeir 

honum á það og leyfa viðkomandi ekki að kaupa vöruna nema í hans stærð. Þetta er gert 

vegna þess að Supreme er mjög meðvitað um endursölu og starfsfólkið reynir eins og það 
                                                
23 Woolf. 
24 Woolf. 
25 Ruano. 
26 Shapiro. 
27 Youtube a). 
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getur að sporna við þeirri þróun. Þetta er því gert til þess að koma í veg fyrir endursölu á 

vörum merkisins. Það er leyfilegt að kaupa flík eða vöru og fara út úr búðinni og aftur í 

röðina en þá er mjög líklegt að varan sé orðin uppseld. Þess vegna notast til dæmis Peter, 

sem er endursali og eigandi hinnar þekktu verslunar Union hype Collection í New York, og 

hefur merki Supreme í endursölu, við algenga aðferð endursala. Hann borgar 10-30 

unglingum hvern einasta fimmtudag fyrir að bíða í röð, 50-100 dollara hverjum, svo þeir 

kaupi fyrir hann allar nýjustu vörur Supreme þegar verslunin opnar kl. 10:00 að morgni. 

Þessi aðferð hefur skilað Peter yfir tveimur milljónum Bandaríkjadollara í hagnað síðustu 

tvö árin.28 

3.3.1 Ný vara og átök í röðinni 
Miðvikudaginn 3. apríl 2014 hafði röð byrjað að myndast fyrir utan Supreme búðina í New 

York á Lafayette street tveimur sólarhringum áður.29 Ástæðan var sú að daginn eftir, þann 

4. apríl, var Supreme að hefja sölu á skóm sem þeir unnu í samstarfi með Nike, hinu 

heimsfræga íþróttamerki. Skórnir kallast Supreme x Nike Air Foamposite one og kostaði 

parið 250 Bandaríkjadollara, eða um 28.175 íslenskar krónur miðað við núverandi gengi.30 

Mikill erill var fyrir utan verslunina og löng röð búin að myndast. Þegar leið á daginn áttu 

öryggisverðirnir erfitt með að halda röð og reglu á fólkinu sem kepptist um að vera fremst í 

röðinni og undirbjó sig fyrir langa nótt framundan. Svo mikil urðu átökin að kalla þurfti til 

lögreglu New York borgar. Þurftu lögreglumennirnir að leggja sig alla fram við að hafa 

stjórn á æstu fólkinu og á endanum gaf lögreglan út þá yfirlýsingu á staðnum í gegnum 

gjallarhorn að búið væri að aflýsa því að skónir kæmu út daginn eftir. Ástæðan var sú að 

lögreglan taldi að hættuástand hefði myndast og til að tryggja öryggi fólksins á svæðinu 

væri best að koma í veg fyrir að lengri röð myndaðist og því væri réttast að senda fólk 

heim. Lögreglan tilkynnti einnig að það yrði hægt að kaupa skóna á vefverslun Supreme 

daginn eftir.31 

Daginn eftir, þann 4. apríl kl. 11:00, var vefurinn opnaður og aðeins fimm mínútum 

síðar var hvert eitt og einasta skópar uppselt á síðunni.32 

Oft hefur skapast hætta í Bandaríkjunum þegar merki sem njóta gríðarlegra vinsælda, 

eins og til dæmis Supreme og Jordan, hafa komið út. Hafa menn jafnvel haldið því fram að 

Supreme ætti eingöngu að selja vörur sínar á Netinu; það skapi einungis hættu að stefna 

                                                
28 Sanches. 
29 Kim. 
30 McCreesh og Ruggiero. 
31 Rocheleau. 
32 Samaha. 
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fólki saman í biðröð eftir vörum sem njóta mikilla vinsælda og mikil eftirspurn er eftir.33 

Árið 2015 er talið að um 1.200 manns hafi látist vegna útgáfu og sölu á eftirsóknarverðum 

vörum í Bandaríkjunum.34 

                      

                               

                            Mynd 5: Supreme x Nike Air Foamposite one 

              
            Mynd 6: Röðin fyrir utan              Mynd 7. Lögreglan tilkynnti að  
     Supreme,  New York 3. apríl 2014               skórnir yrðu seldir næsta dag 

3.4 Markaðssetning  
Supreme beitir aðallega tveimur aðferðum við auglýsingaherferðir og miðlun þeirra til 

fólks. Í fyrsta lagi verða þeir sem fjalla um merkið í fjölmiðlum að virða þá 

hugmyndafræði sem Supreme hefur. Einnig notar merkið gjarnan einstaklinga sem tengjast 

fyrirtækinu á einhvern hátt til þess að sitja fyrir eða sýna fötin og vilja þá 

endurspegla raunverulega notendur vörunnar. 

Supreme vill vera trúverðugt fyrirtæki og leggur áherslu á að boðskapur merkisins sé 

                                                
33 De Navarra. 
34 Bain. 
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einfaldur og komist til skila. Þessi einfaldleiki á að endurspegla auðmýktina og skila til 

neytendans hvað sé verið að selja, án upphafningar. Einfaldleikinn í kynningu merkisins 

nær athygli neytandans og kemur því til skila hvernig og við hvaða tilefni eigi að klæðast 

merkinu. Kynningarnar eru gjarnan myndaðar úti á götum eða með hvítan bakgrunn. 

Supreme hefur einnig styrkt og notað tónlistarmenn og hjólabrettagaura sem eiga að 

endurspegla ímynd merkisins til að kynna vörur þess. Gott dæmi um það er nýlegt samstarf 

Supreme við rapplistamennina OFWGKTA en þeir klæddust fötum frá Supreme og 

röppuðu um merkið. Þessir styrktarsamningar hjálpa merkinu að tengjast götumenningunni 

sem hefur svo mikil áhrif á klæðaburð fólks.35 

Supreme vill ekki vera merki fyrir þá sem einungis eru að skreyta sig með því. Þeir vilja 

að neytandinn virði og þyki mikið til vörunnar koma og skilji hvað hún standi fyrir. 

Auðvitað koma þeir ekki í veg fyrir að kaupendur séu að skreyta sig með merkinu en þeir 

vilja að viðkiptavinurinn geti endurspeglað sig með því að klæðast merkinu og sýnt hvað 

Supreme vill standa fyrir. Þeir Kapferer og Bastien sem skrifuðu bókina The Luxury 

Strategy, telja mikilvægt fyrir lífstílsmerki sem selja dýrar vörur bjóða einnig upp á vörur 

sem eru á viðráðanlegra verði án þess að fórna gæðunum. Þær verða þó að vera töluvert 

dýrari en sambærilegar vörur frá öðrum framleiðendum. Supreme gerir þetta með því að 

bjóða einfalda fylgihluti eins og sólgleraugu, húfur, lyklakippur og hjólabrettaplötur. 

Fyrirtækið býður svo upp á þann möguleika að skreyta hjólabrettin með skreytingum bæði 

þekktra listamanna og annarra sem eru á uppleið og þær skreytingar eru þá á viðráðanlegra 

verði. Viðskiptavinurinn getur annað hvort notað hjólabrettið eða hengt það upp sem 

listaverk eins og margir gera. Þetta er einnig hluti af því að örva væntingar 

viðskiptavinarins, eða neytandans, til merkisins. Ef hann hefur ekki efni á dýrari vörunum 

þá getur hann samt alltaf fundið eitthvað sem hann hefur efni á. Þetta er skynsöm leið til 

þess að tryggja það að viðskiptavinurinn fari ekki tómhentur út úr búðinni. Þessi stefna 

hlýtur því að hjálpa til við að styrkja samband Supreme merkisins við neytendann.36  

Þeir Kapferer og Bastien telja að lúxusvara þurfi að höfða sterkt til viðskiptavinarins. 

Varan þarf að hafa yfir sér ákveðna dulúð og vera eftirsóknarverð. Dulúðin og leyndin er 

mikilvæg til þess að skapa eftirvæntingu og mynda eftirspurn. Supreme hefur náð þessu 

betur fram en flest önnur merki. James Jebbia, stofnandi Supreme, segir það mikilvægt að 

láta vöruna kynna sig sjálfa. Í staðinn fyrir að tala um framleiðsluferlið þá fer orkan þeirra í 

                                                
35 Quora. 
36 Kapferer og Bastien, 2008:319. 
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markaðssetningu vörunnar.37 Jebbia segir aðal ástæðuna fyrir því að þeir framleiði vörur í 

takmörkuðu upplagi vera þá að þeir sitji ekki uppi með afgangsbirgðir af vörunni. Hann 

segir að það sé aldrei hægt að spá fyrir um hvernig vara seljist og hann kjósi að vera 

varfærinn í sinni nálgun. Þetta sé einnig góð leið til að varðveita sérstöðu merkisins og 

aðskilja það frá hinum algengu tískumerkjum (James Jebbia, Supreme, bls. 31). 

Andrew Richardsson er stílisti sem hefur aðstoðað við markaðssetningu merkisins í 

gegnum tíðina og hann segir að tískuiðnaðurinn skilji ekki hvað Supreme segi. Fólkið í 

tískubransanum vill hafa hlutina einfalda og auðskiljanlega en Jebbia er ekki á þeirri línu. 

Það er jafnmikil dulúð yfir Supreme merkinu og Jebbia sjálfum.38 

3.5 Áhrif frá frægum einstaklingum – markaðssetning i götutísku 
Í dag er auðvelt að fylgjast með eða sjá myndir af frægu fólki. Við sjáum frægt fólk alls 

staðar. Í kvikmyndum, tónlistarmyndböndum, tískutímaritum, auglýsingum og svo 

auðvitað á Internetinu, svo einhver dæmi séu nefnd. Frægt fólk í dag er ein helsta óbeina 

auglýsing fatamerkja. Auðvitað eru sumar stjörnur með samning við ákveðin merki en það 

er ekki alltaf þannig.39 Frægt fólk hefur gríðarleg áhrif á klæðaburð ungs fólks og er margt 

hvert tískufrömuðir. Það hefur mikið vald og ráða oft hvað er í tísku hverju sinni. Flestir 

unglingar vilja líkjast fólki sem þeir líta upp til; herma eftir því og vilja líkjast því 

útlitslega. Tískan er sífellt að breytast og unga fólkið vill fylgja með í þessum breytingum 

en ekki sitja eftir; það vill alltaf fylgja nýjustu tískubylgjunum. Stjörnur heimsins í dag 

klæðast oft dýrum fötum sem unglingar og ungt fólk hefur ekki efni á að kaupa. Unga 

fólkið hefur þann möguleika að kaupa sér föt sem líkjast dýru hönnunarfötunum sem fræga 

fólkið gengur í, þar sem margar búðir í dag selja ódýr föt sem eru einhvers konar eftirlíking 

af hönnunarvöru. Þar eru merki á borð við H&M og Zöru fremst í flokki.4041 

Rappstjarnan Drake er einn af þekktustu röppurum heims í dag og er gott dæmi um 

stjörnu sem hefur haft mikil áhrif á sölu fatamerkis. Hann gaf út myndband í fyrra við lag 

sitt Hotline Bling en það var vinsælasta lagið í Bandaríkjunum átján vikur í röð.42 Í 

tónlistarmyndbandinu klæddist Drake rauðri dúnúlpu frá hátískumerkinu Moncler. Þessi 

úlpa kostar um 1.150 Bandaríkjadollara, eða 128.000 íslenskar krónur. Dagurinn sem 

Drake gaf út tónlistarmyndbandið, þar sem hann sést dansa í rauðu úlpunni, var söluhæsti 

                                                
37 The Business of Fashion b). 
38 The Business of Fashion a). 
39 Independent. 
40 Fashion Copycats 
41 Killip. 
42 Mendizabal. 
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dagurinn í sögu Moncler, og það ekki bara á úlpunni sem hann klæddist heldur á öllum 

flíkum merksins. Moncler seldi tvisvar sinnum meira magn af úlpunni en á hefðbundnum 

degi.43  Þetta sýnir svo sannarlega valdið sem frægt fólk hefur í tískuheiminum í dag. 

 

                       

                          Mynd 8: Rapparinn Drake í Moncler úlpu 

3.6 Samstarf Supreme og listamanna 
Frægt fólk hefur áhrif á sölu Supreme eins og önnur merki. Frá því Supreme hóf rekstur í 

New York árið 1994 hefur merkið verið í samstarfi við ýmsa listamenn.44 Listinn yfir þá 

listamenn sem Supreme hefur unnið með er langur og fjölbreyttur; margir þeirra eru 

heimsfrægir og ýtir það undir vinsældir merkisins. Drake, Kanye West, Justin Bieber, Kate 

Moss og hinir ýmsu tónlistarmenn eru meðal þeirra sem ganga í fötum frá Supreme. En 

Supreme vinnur einnig með listamönnum sem eru taldir vera efnilegir og áhugaverðir. 

Meðal þeirra sem hafa unnið með Supreme að samstarfsverkefni er Damien Hirst en 

hann er talinn vera efnaðasti núlifandi listamaður heims. Hann hannaði nokkrar 

hjólabrettaplötur sem listamenn oftast gera þegar þeir vinna með Supreme. Listamaðurinn 

Kaws sem hannar undir merkinu Original Fake hannaði t.d. einnig fatalínu ásamt 

hjólabrettaplötum fyrir Supreme.45 Hann hannaði eina fatalínu fyrir merkið árið 2008 og 

aðra árið 2011. Auk þess var George Condo fenginn til þess að hanna hjólabrettaplötur 

með Supreme. 

Rapparinn Kanye West hafði einnig verið í samstarfi með George Condo fyrir 

hönnunina á umslaginu fyrir geisladiskinn My beautiful dark twisted fantasy. Á umslaginu 

er listaverk og mynd af naktri konu. Þegar kom að því að selja geisladisk rapparans með 

                                                
43 Fox. 
44 Banks. 
45 Welty. 
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listaverkinu eftir Condo framan á voru þó nokkrar plötubúðir sem bönnuðu söluna á 

geisladiskinum vegna þess að myndin var talin særa blygðunarkennd fólks.46 Þetta mál 

vakti mikla athygli og Supreme setti sig í samband við George Condo sem síðan á 

endanum hannaði hjólabrettaseríu sem svipaði mjög til geisladiskaumslagsins hjá Kanye 

West. Það vakti einnig mikla athygli.  

En hvað er svona áhugavert og spennandi við samstarf Supreme við önnur merki? Það 

er ekki hægt að spá fyrir um það með hvaða fyrirtæki, merki eða listamanni Supreme 

ákveður að vinna með og það gerir Supreme óútreiknanlegt fyrir viðskiptavininn. Einn 

daginn eru þeir að vinna með graffara og næsta dag með tónlistarmanni eða stóru 

alþjóðlegu merki eins og Nike. Annað sem Supreme gerir öfugt við t.d hátískuhúsin er að 

það uppljóstrar aldrei hvaða hönnuðir vinna undir þeirra merki, en kynna hins vegar alltaf 

listamennina sem þeir vinna með og auglýsa þá.47  

                 

                                   Mynd 9: Samstarf Supreme og George Condo 

3. 7 Verð og gæði vörunnar  
Frá því að Supreme opnaði árið 1994 hafa vörur þeirra verið dýrari en vörur flestra 

hjólabrettamerkjanna. Gæðastuðull Supreme hefur verið hærri heldur en annarra merkja og 

má þar m.a. nefna útsaum en engin önnur hjólabrettamerki sem voru að framleiða fatnað 

notuðust við þessa tækni. Þetta vakti athygli og fólk fór fljótt að taka eftir gæðum 

merkisins. Bómullarpeysa kostaði um 68 Bandaríkjadollara, sem var dýrara en í flestum 

öðrum verslunum í kring og hjá öðrum merkjum sem voru að selja sambærilega vöru á 

                                                
46 Amarca. 
47 Woolf. 
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u.þ.b. 48 dollara. Fólk tók eftir muninum á gæðum í efnum þeirra og mat það mikils 

(James Jebbia, Supreme, bls. 31). 

Ef farið er inn á vefverslun Supreme í dag má sjá að bómullarpeysur kosta á milli 150 

og 190 Bandaríkjadollara. Með því að hækka verðið á vöru er jafnvel verið að missa hluta 

af viðskiptavinum en á sama tíma er verið að fanga athygli hóps fólks sem leit ekki við 

vörunni áður en verðhækkunin átti sér stað. Einnig verður hagnaðurinn meiri. James Jebbia 

trúir því að orðið gæði lýsi best þeirra áherslum og markmiðum og telur að gæði séu það 

helsta sem einkennir merkið.48 

3.8 Framleiða einkennilega hluti til að vekja athygli  
Supreme á það til að gefa út sérstakar og einkennilegar vörur því það veit að það getur selt 

nánast hvaða vöru sem er. Hún þarf einungis að vera merkt Supreme merkinu. Sem dæmi 

má nefna að Supreme gaf út mjög einkennilega vöru fyrr á þessu ári, sem var einfaldlega 

múrsteinn með Supreme stafina grafna í steininn. Múrsteinninn kostaði 30 

Bandaríkjadollara en hann fékk fólk til þess að bíða í röðum fyrir utan verslanirnar. Næsta 

dag var þessi einkennilega vara mætt á eBay og var að seljast fyrir allt að þúsund 

Bandaríkjadollara. 

Til þess að byggja 220 fermetra hús úr Supreme múrsteinum myndi þurfa 117.600 slíka 

steina. Segjum sem svo að Supreme múrsteinninn kosti 40 Bandaríkjadollara þar sem 10 

dollarar af þessum 40 er sendingarkostaður (sumir versla á vefversluninni). Það væru 

117.600 múrsteinar sinnum 40 dollarar sem gera 4.704.000 Bandaríkjadollara. 

Aðrar furðulegar vörur sem Supreme hefur framleitt eru til dæmis hamar, hnúajárn og 

kúbein, svo dæmi séu nefnd. Allar þessar vörur seljast upp samdægurs og eru endursalar að 

selja vörurnar með hagnaði sama dag.49 

 

                                                
48 The Business of Fashion b). 
49 Khomami. 
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                                         Mynd 10: Supreme múrsteinn 
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Lokaorð  
Í ritgerð þessari hefur m.a. verið fjallað um götutískumerkið Supreme, um endursölu þessa 

merkis og aðferðafræðina á bak við hana. Eins og fram kom hefur sala og kaup á 

götutískumerkjum breyst með tilkomu hinna ýmsu tegunda samfélagsmiðla og salan aukist 

til muna. Kaupendur standa í röðum svo klukkutímum eða sólarhringum skiptir til þess að 

eignast vöruna, annað hvort til eigin nota eða til þess að endurselja með hagnaði. Ég sagði 

frá persónulegri reynslu minni við að standa í röð og allt ferlið sem fylgir því. Auk þess var 

farið yfir markaðssetningu Supreme merkisins og hversu mikil áhrif frægir einstaklingar 

hafa á sölu tískumerkja í dag.  

Eftir að hafa skrifað um þetta viðfangsefni hef ég komist að þeirri niðurstöðu að 

endursala á vörum með mikla eftirspurn eigi bara eftir að aukast með árunum. Ástæðu þess 

tel ég vera áhrifamátt samfélagsmiðlanna. Einnig eru sterk tengsl milli heimsfrægra 

einstaklinga sem auglýsa vörurnar óbeint og notkun þessara frægu einstaklinga á 

samfélagsmiðlum. Hvort sem þessir frægu einstaklingar séu samningsbundnir 

tískumerkjum eða hvort um óbeina auglýsingu sé að ræða. Sýnt er fram á þetta með 

tilvísun í tónlistarmyndband Drake.  

Supreme sker sig úr frá öðrum götutískumerkjum með að framleiða fágæta hluti. Sem 

dæmi eru engin önnur götutískumerki að framleiða múrsteina eða kúbein og selja. Þetta 

vekur athygli fyrir utan tískuheiminn. Sem dæmi slíku til staðfestingar er vísað í heimild 

Guardian.  

Fyrir mig sem ungan hönnuð væri það draumur að fá einn daginn tækifæri til að vinna í 

samstarfi við Supreme. Það hefur sýnt sig að þeir hafa unnið með hönnuðum sem eru ekki 

heimsfrægir en þykja „hip og cool.“ Vonandi rætist það einn daginn. 
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