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THE RISE OF RESALE

Esther Stein 

短短几年时间，二手设计师服装的在线销售已经从一个小众市场发展到欣欣向荣的一个行业——这一发展也会给零售商带来好处。

转售业务近年来经历了相当大的增长，尤其是在网上。Vestiaire Collective、The RealReal、Poshmark、VideDressing、ThredUp和Rebelle等平台将二手时装买家和卖家联系在一起，同时将可观的手续费收入囊中。这种交易在任何地方都相同：所有者将货物清单提交到平台进行审核并上传，一旦产品被售出，卖家将货品发到商店去确认真实性并检查瑕疵。如果商店满意，卖方支付佣金给平台公司后，商店就会发货。

这一增长背后的主要因素之一是年轻人购买行为的转变。平均而言，18-24岁的人一件衣服只会穿一到五次便扔掉或送人。“千禧一代”和“Z世代”热衷于可持续发展，但却对收藏衣物兴趣不大，所以二手是显而易见的选择。 ThredUp最近发布的一项研究预测，美国二手市场的增长将超过100%(到2022年将达到410亿美元)，其中近一半将由时装销售产生。因此，人们衣橱里的二手衣服数量将从3%增加到11%。该公司首席执行官James Reinhart表示：“现代衣橱正在发生巨大变革。”

足智多谋的零售商正在寻找行动的机会。出售新商品的实体店，如Galeries Lafayette，已经与在线二手零售商Rebelle合作。他们联手组织活动，让顾客把旧的设计师单品存放在店铺，然后在Rebelle销售。顾客也因此得到一张优惠券作为回报，可在相应的商店购买新系列时使用。豪华配饰经销商LXRandCO也与美国、加拿大和欧洲的百货公司合作，收集和销售古旧设计师单品。瑞典零售商Aplace甚至更进一步：除了旗下三家专门销售北欧设计师品牌的精品店外，还在2017年开设自己的二手店Pearl，包办精品店原有品牌组合的二手货交易。联合创始人Kalle Tollmar解释说，该店的设计理念是为了补充现有的网站，强调漂亮的衣服配得上更长的寿命。

后面的例子表明，传统零售商不应该害怕二手销售的增长，而是应该要想办法从中获利。给顾客一个平台来转售他们的旧产品可能是为商店建立一个更强大的社群的一种方式。同时，提供二手设计师服饰也有助于吸引年轻客户。所以，这不会危及整个价格业务。有些客人，只喜欢买新产品，即使有二手货也不会阻止他们。









