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En ligne avec le mouvement mondial de la possession d'un produit à l'économie de la fonctionnalité, les locations de mode éclosent de partout dans le monde.
La popularité mondiale de Spotify, Netflix et des services de location d'ordinateurs et de voitures, prouve à quel point on valorise de plus en plus l'usage au-delà de la possession. Le phénomène ne s'arrête pas aux films, à la musique ou encore à la technologie. Depuis quelque temps, des entreprises du monde entier adaptent des modèles de location et d'abonnement aux produits de mode.
Bien sûr, la location de vêtements existe depuis des décennies. Néanmoins, elle compte souvent sur des locations ponctuelles pour des occasions spéciales, comme des mariages et remises de diplôme, et offrent donc des vêtements d'occasion. A l'inverse, la dernière génération de locations proposent des abonnements mensuels qui permettent aux clients d'essayer régulièrement de nouveaux styles et marques, y compris du casual et des tenues pour tous les jours.
Le premier et plus fameux service de ce genre, Rent the Runway (RTR), a été fondé aux USA en 2009 et a atteint 100 millions USD de ventes en 2016, avec 6 millions de clients. Ces derniers payent un abonnement mensuel de 139 USD, qui leur permet de louer jusqu'à 3 pièces à la fois et comprend l'assurance. Les modèles sont envoyés par la poste au client et réciproquement, mais la société a également des magasins physiques à travers l'Amérique où les clients peuvent faire des essayages et consulter un styliste.  
[bookmark: _GoBack]Les années suivantes, des services similaires ont fleuri de par le monde. 2015 a vu le lancement d'AirCloset au Japon : pour un forfait de moins de 60 USD par mois, les abonnés reçoivent une boite de trois vêtements qu'ils peuvent échanger avec une boite suivante, quand ils le désirent. Le business model de ce projet ne repose pas que sur la location, mais aussi sur la vente de pièces que le client souhaite conserver (dans ce cas ils ont un tarif préférentiel, inférieur à celui d'une boutique classique), et en vendant les datas sur les paniers d'achat des consommateurs à d'autres entreprises de vente. En Corée, un service similaire a été lancé en 2016. Avec 25 000 vêtements de plus de 150 marques de designers, Project ANNE, fondé par l'agence de développement de plateformes Internet SK Planet, offre deux types d'abonnement : ‘1x2’ (1 pièce 2 fois par mois) pour environ 80 USD et ‘2X4’ (2 pièces 4 fois par mois) pour 130 USD. D'autres exemples comprennent Le Tote aux USA, Flylobe en Inde, Moussa Project en Russie, etc.
Est-ce que les détaillants traditionnels doivent s'en inquiéter ? Pas nécessairement. Certains le voient comme une opportunité de collaboration qui peut étendre leur base de clientèle. Ainsi, Neiman Marcus a invité Rent The Runway pour un shop-in-shop dans son magasin de San Francisco en 2016, avec le projet d'autres ouvertures de shops en 2017. D'après une analyse du magazine Forbes, cela permet au détaillant de taper dans la clientèle des Millennials (génération Y), le cœur de clientèle de RTR que Neiman Marcus trouvait difficile à atteindre. Enfin, quelques détaillants ont lancé leur propre service de leasing, comme le grand magasin coréen Lotte qui a ouvert une boutique de location nommée Salon de Charlotte dans son espace à Séoul en 2016.

