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ALS KONSEQUENZ DES WELTWEITEN UMDENKENS VON EIGENTUM HIN ZUR SHARING ECONOMY SETZT AUCH DIE MODEINDUSTRIE AUF DAS NEUE VERLEIHPRINZIP.

Immer mehr Kunden finden die Nutzererfahrung wichtiger als das Prinzip Eigentum: Das bestätigt der enorme internationale Zuspruch, den Unternehmen wie Spotify, Netflix oder Auto- und Computer-Leasingfirmen zurzeit erfahren. Dieses Phänomen betrifft aber nicht nur Filme, Musik und Technologie: Seit Kurzem etablieren Unternehmen weltweit Verleih- und Abo-Systeme für Mode.

Kleiderverleiher gibt es seit vielen Jahrzehnten, sie waren allerdings meist auf einmalige Leihen für besondere Anlässe wie Hochzeiten oder Abschlussfeiern, also auf Anlassmode spezialisiert. Im Gegensatz dazu bietet die neueste Generation von Verleihern monatliche Abonnements, über die ihre Kunden regelmäßig neue Styles und Marken ausprobieren können, darunter auch Casualwear und Alltagsmode.

Der erste und berühmteste dieser Dienstleister Rent the Runway (RTR) wurde 2009 in den USA gegründet und erreichte 2016 Verkaufszahlen von rund 100 Millionen US-Dollar und 6 Millionen Kunden. Diese zahlen eine monatliche Gebühr von 139 US-Dollar und können dafür bis zu drei Kleidungsstücken gleichzeitig ausleihen, Versicherung inklusive. Die Modelle werden per Post zugestellt und retourniert. Das Unternehmen verfügt auch über stationäre Läden in den USA, wo man die Mode anprobieren und sich von einem Stylisten beraten lassen kann. 

In den darauffolgenden Jahren schossen ähnliche Dienstleister überall auf der Welt aus dem Boden. 2015 war der Start von AirCloset in Japan: Für eine Pauschale von etwa 60 US-Dollar pro Monat erhalten Abonnenten ein Paket mit drei Kleidungsstücken, die sie jederzeit gegen ein neues Paket tauschen können. Das Geschäftsmodell setzt nicht nur auf den Verleih, sondern auch auf den möglichen Verkauf der Modelle – in diesem Fall zahlen die Kunden einen niedrigeren Preis als im Laden. Und auch der Weiterverkauf der Daten über das Einkaufsverhalten ihrer Kunden an andere Händler spielt Geld in die Kassen von AirCloset. In Südkorea erschien ein ähnlicher Service im Jahr 2016: Bei Project ANNE, gegründet von der Onlineplattform-Entwicklungsfirma SK Planet, kann man aus 25.000 Modellen von über 150 Designermarken sowie zwei verschiedenen Aboversionen wählen: „1x2“ (ein Kleidungsstück, zweimal im Monat) für umgerechnet 80 US-Dollar und „2x4“ (zwei Kleidungsstücke, viermal im Monat) für 130 US-Dollar. Weitere Firmen in dem Bereich sind z. B. Le Tote in die USA, Flylobe in Indien und Moussa Project in Russland.

Ein Grund zur Sorge für traditionelle Retailer? Nicht unbedingt: Manche sehen es als Chance für neue Partnerschaften, um ihren eigenen Kundenstamm zu erweitern. Neiman Marcus beispielsweise hat Rent The Runway 2016 eingeladen, in seiner Filiale in San Francisco einen Shop-in-Shop zu eröffnen – mit der Option auf weitere Kooperationen in der Zukunft. Laut einer Analyse des Wirtschaftsmagazins Forbes könnten Retailer auf diese Art am besten die Generation Y erreichen – die Hauptzielgruppe von RTR, um die Neiman Marcus schon seit Längerem mit wenig Erfolg kämpft. Manche Retailer starten sogar eigene Modeverleihdienste, wie die südkoreanische Kaufhauskette Lotte, die 2016 in Seoul den Verleih Salon de Charlotte ins Leben rief.
