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IN JUST A FEW YEARS, THE ONLINE SALE OF SECONDHAND DESIGNER CLOTHING HAS GROWN FROM A NICHE MARKET TO A BOOMING INDUSTRY – A DEVELOPMENT THAT CAN ALSO BENEFIT RETAILERS
ほんの数年間で、デザイナーのセカンドハンドアイテムのオンラインセールスが、ニッチ市場から好景気産業へと成長を遂げた。そしてこの現象はリテーラーにも利益をもたらしている。
Resale businesses have experienced considerable growth in recent years, particularly online. Platforms such as Vestiaire Collective, The RealReal, Poshmark, VideDressing, ThredUp and Rebelle connect secondhand fashion buyers and sellers while pocketing a handsome fee. The transaction is the same everywhere: the owner submits their listing to the platform which approves and uploads it. Once the piece has been sold, the seller sends it to the shop, who then confirms the item’s authenticity and checks for defects. If the shop is satisfied, the vendor pays a commission to the company, and the item gets dispatched.
セカンドハンドビジネスは、とりわけオンラインにおいて、ここ数年で驚くほどの成長を遂げた。ヴェスティエール コレクティブ、The RealReal、Poshmark、VideDressing、ThredUp、Rebelleのようなプラットフォームは、手数料を受け取りながら、セカンドハンドファッションのバイヤーとセラーの仲介人としての役割を果たしている。取引方法はどこも同じだ。まず、アイテムの所有者が自分のリストをプラットフォームへ送信し、プラットフォーム側が内容を承認／更新する。アイテムが売れたら、セラーはその品をショップへ発送し、ショップはアイテムの真犠牲と不備不良のチェックをする。ショップが内容を承認したら、バイヤーが仲介プラットフォームに料金を支払い、アイテムが発送されるという仕組みだ。
One of the main factors behind this rise has been the shift in buying behavior among young people. On average, the 18–24 age group only wears an item one to five times before giving or throwing it away. Millennials and Generation Z passionate about sustainability, but less so about holding on to clothes, so secondhand is the obvious choice. ThredUp recently released a study which predicts that the secondhand market in the US will grow by over 100 percent (reaching 41 billion USD by 2022), almost half of which will be generated by the sale of fashion. The amount of secondhand garments in people’s closets is thus set to increase from three to eleven percent. ThredUp CEO James Reinhart remarked, “There is a powerful transformation of the modern closet happening.”
このブームの背景にある主な要因の一つに、若年層の購買行動の変化が挙げられる。概して18〜24歳の年齢層は、一つのアイテムを1〜5回しか着用せず、その後は誰かにあげたり、捨ててしまったりする傾向がある。ミレニアルやジェネレーションZは、持続可能性に対して熱心だが、こと服の所有には関心が薄く、従ってセカンドハンドが彼らにとって分かりやすい選択肢なのだ。ThredUpは最近、アメリカのセカンドハンド市場が100％以上（2022年までに410億USDに達する計算）成長していくと予想する調査結果を発表した。これは、ファッションの売り上げから生み出されるものの、ほぼ半分に値し、従って家のクローゼットのセカンドハンドの服の量が3％から11％へと増えることを意味している。ThredUpのCEO、ジェームス・ラインハルトはこう指摘する。「現代のクローゼット事情に大きな変化が起きているのです」。
Resourceful retailers are looking to get in on the action. Brick-and-mortar stores that sell new merchandise, such as Galeries Lafayette, have been teaming up with online secondhand retailer Rebelle; together, they organize events where customers can drop off their pre-owned designer pieces, which will then go on sale on Rebelle, and receive a voucher to shop for new collections in the respective store. Luxury accessory reseller LXRandCO is also working in partnership with department stores in the US, Canada and Europe, where they collect and sell vintage designer items. Swedish retailer Aplace has even gone one step further: in addition to its three boutiques carrying new collections by Scandinavian brands, the company opened its own secondhand store in 2017, Pearl, which features the same brand portfolio. The new store is designed to complement the existing sites, as co-founder Kalle Tollmar explains: “With Pearl we highlight the fact that these beautiful garments are worthy of a longer life.”
一方、先見性のあるリテーラーも、このブームに一口乗ろうとしている。ギャラリー・ラファイエットのような新しい商品を売る実店舗が、オンラインのセカンドハンドショップRebelleとチームを組み、顧客が自分のデザイナーアイテムを持ち込めるようなイベントを共同企画している。ここで集められた服がRebelleで販売される一方で、服を持参した顧客はそれぞれのショップで新しいコレクションを買うためのクーポン券を受け取ることができる仕組みだ。ラグジュアリーアクセサリーを扱うセカンドハンドショップ、LXRandCOもまた、アメリカやカナダ、ヨーロッパの百貨店と提携し、ヴィンテージのデザイナーアイテムを収集／販売している。さらにその次を行くのが、スウェーデンのリテーラーAplaceだ。北欧ブランドの新コレクションを扱うブティック3店舗を経営するほか、Pearlというセカンドハンドショップを2017年にオープンし、そこで同じブランドポトフォリオを取り扱っているのだ。この新しいショップは、既存の店舗を補完する目的で作られたと、共同創設者のカッレ・トールマーは説明する。「Pearlを通して、これらの美しい服たちがもっと長く愛用される価値があることを強調したいと思ったのです。」
The latter example shows that the growth of resale is something traditional retailers should not fear but cash in on. Giving your customers a platform to resell their old items may be a way to create a stronger community around your store, while offering secondhand designer fashion can also help to attract a younger clientele. And no, this won’t jeopardize the full-price business: a certain kind of customer only ever buys new collections anyway, and secondhand offering will not deter her.
後者の例は、既存のリテーラーがセカンドハンドビジネスの成長を恐れるのではなく、むしろそこから利益を得るべきだということを表している。自分の古いアイテムを転売できるプラットフォームを顧客に提供することは、自分のショップの周りに、力強いコミュニティーを構築する方法になりうるし、セカンドハンドのデザイナーアイテムを提供することが、若年層の顧客を惹きつけるのに役立つ可能性もある。そして、この動きは決して、正規の値段で取引するビジネスを邪魔することはないのだ。なぜなら、新しいコレクションしか買わないという顧客グループは常に存在し、彼らがセカンドハンドの選択肢に手を出すことはないからだ。
