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IN NUR WENIGEN JAHREN HAT SICH DER ONLINEHANDEL MIT SECONDHAND-DESIGNERMODE VOM NISCHENMARKT ZU EINEM BLÜHENDEN INDUSTRIEZWEIG ENTWICKELT – DAVON KANN AUCH DER EINZELHANDEL PROFITIEREN
Vor allem online haben es einige Resale-Unternehmen zu beachtlichem Wachstum gebracht: Vestiaire Collective, The RealReal, Poshmark, VideDressing, ThredUp und Rebelle – in fast jedem Land der Welt bringen Onlineplattformen Käufer und Verkäufer von Secondhandfashion zusammen und kassieren dafür stattliche Provisionen. Die Transaktion läuft überall ähnlich ab: Der Besitzer bietet seine Ware dem Onlineshop an, der prüft das virtuelle Angebot, stellt es dann online. Wenn die Ware gekauft wird, schickt sie der Besitzer an den Shop, der prüft sie auf Echtheit und Mängel. Fällt die Bewertung positiv aus, muss der Verkäufer die Provision an das Unternehmen zahlen, erst dann wird die Ware an den Käufer ausgeliefert. 

Ein wichtiger Grund für den Aufstieg ist das veränderte Kaufverhalten der jüngeren Generation: Die 18-24-Jährigen tragen ihre Mode durchschnittlich nur ein bis fünfmal, bevor sie sie weggeben oder wegwerfen. Gleichzeitig ist den Generationen Y und Z Nachhaltigkeit wichtig, Besitzen hingegen nicht – da ist Secondhandshopping ein naheliegender Schluss. Für die USA hat thredUP gerade eine Studie vorgelegt, die bis 2022 eine Umsatzsteigerung im Secondhandmarkt um mehr als 100 Prozent auf 41 Milliarden US-Dollar prophezeit, wovon fast die Hälfte auf Mode entfallen wird. Der Anteil der Secondhandmode in den Kleiderschränken wird sich von drei auf elf Prozent steigern. Dazu der thredUP-Geschäftsführer James Reinhart: „Der moderne Kleiderschrank befindet sich gerade in einem starken Wandlungsprozess.“ 
Findige Retailer wollen an diesem Wandel teilhaben. Zusammen mit stationären Händlern für Neuware wie z. B. Galeries Lafayette lädt der Secondhand-Onlineshop Rebelle seine KundInnen zu Events, bei denen sie in den Läden ihre Secondhand-Designerware abgeben können, die dann über Rebelle weiterverkauft werden. Zusätzlich erhalten sie einen Gutschein für die neuen Kollektionen des Stores vor Ort. Auch der Luxus-Accessoire-Reseller LXRandCO kooperiert mit vielen Kaufhäusern in den USA, Kanada und Europa, um dort gebrauchte Designerstücke zu sammeln und zu verkaufen. Der schwedische Retailer Aplace geht noch weiter: Neben seinen drei Boutiquen mit Fokus auf skandinavischen Marken eröffnete er 2017 den Secondhandshop Pearl – mit dem gleichen Brand-Portfolio. Mitbegründer Kalle Tollmar sieht den neuen Store als Unterstützung für die vorhandenen: „Mit Pearl zeigen wir, dass diese schönen Stücke ein längeres Leben verdienen. [...] Es geht darum, einem starken Produkt einen Mehrwert zu geben.“ 

Letzteres ist ein gutes Beispiel dafür, dass das Wachstum des Weiterverkaufssegments traditionelle Retailer nicht beunruhigen sollte – vielmehr sollten sie davon profitieren lernen. Ihren KundInnen eine Plattform zu bieten, über die sie getragene Mode weiterverkaufen können, könnte die Community rund um Ihren Laden stärken, während das Angebot von Secondhand-Designerstücken auch jüngere Kunden anziehen könnte. Und nein, das gefährdet das Vollpreis-Business nicht: Bestimmte KundInnen kaufen ohnehin immer nur Neuware – davon wird sie die angebotene Secondhandmode auch nicht abhalten.
