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En seulement quelques années, la vente en ligne de vêtements designer de seconde main est passée d'un marché de niche à une industrie galopante – un développement qui peut être bénéfique également aux détaillants 
La vente de vêtements d'occasion a vu une croissance considérable ces dernières années, en particulier en ligne. Des plateformes comme Vestiaire Collective, The RealReal, Poshmark, VideDressing, ThredUp et Rebelle connectent des acheteurs et vendeurs d'occasion, en prenant une bonne commission.

La transaction est partout la même : le propriétaire soumet sa liste à la plateforme qui l'approuve et le télécharge. Lorsqu'une pièce est vendue, l'acheteur l'envoie au magasin, qui confirme l'authenticité du produit et en vérifie les éventuels défauts. Si le magasin est satisfait, le vendeur donne une commission à l'entreprise, et le produit est alors livré.
L'un des premiers facteurs de ce succès est le changement des modes d'achat chez les jeunes. En moyenne, le groupe 18-24 ans porte une pièce entre une et cinq fois avant de s'en séparer. Les Millennials et la Génération Z sont attentifs à l'éco-conscience, ainsi quand il s'agit de vêtements, l'achat de seconde main est un choix évident. ThredUp a mené récemment une étude qui prédit que le marché de seconde main va croitre de 100 % aux USA (pour atteindre 41 milliards USD d'ici 2022), dont presque la moitié viendra des ventes de mode. Et le nombre de vêtements d'occasion dans les placards des gens devrait croitre de 3 à 11 %. Le PDG de ThredUp, James Reinhart, précise : “Une transformation puissante est en cours dans le dressing moderne". 
Les détaillants ingénieux étudient comment entrer dans le mouvement. Les magasins physiques qui vendent du neuf, comme les Galeries Lafayette, se sont associées à un spécialiste de vente en ligne vintage Rebelle; ensemble, ils organisent des événements où les clients peuvent déposer leurs propres pièces de designer, qui seront vendues sur Rebelle, et reçoivent en échange un voucher pour acheter dans les nouvelles collections du magasin. Le revendeur d'accessoires de luxe LXRandCO travaille aussi en partenariat avec des grands magasins aux USA, Canada et Europe, où ils collectent et vendent des pièces de designer vintage. Le revendeur suédois Aplace est même allé plus loin : en plus de ses trois boutiques contenant des collections de marques scandinaves, l'entreprise a ouvert son propre magasin d'occasion en 2017, Pearl, qui possède le même portfolio de marques. Ce nouveau magasin est conçu pour compléter les sites existants, comme l'explique le co-fondateur Kalle Tollmar : “Avec Pearl, nous soulignons le fait que ces beaux vêtements peuvent avoir une longue vie.”

Le dernier exemple montre que la croissance de ces ventes devrait être inspirante et non négative pour les détaillants traditionnels. Donner à vos clients une plateforme pour revendre leurs vieux vêtements peut être une manière de créer une communauté plus forte autour de votre magasin, et offrir de la mode designer d'occasion peut être un moyen d'attirer une plus jeune clientèle. Et non, cela ne va pas mettre en péril le business classique : un certain type de clientèle achètera toujours du neuf et des nouvelles collections de toutes façons, et ce n'est pas une offre de seconde main qui l'en dissuadera. 

