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SHOWROOMING – CHECKING OUT AN ITEM IN STORE BEFORE BUYING ONLINE – IS SEEN AS A THREAT TO BRICK-AND-MORTAR RETAIL. YET THE OPPOSITE IS FAR MORE COMMON – AND PRESENTS A GREAT OPPORTUNITY FOR RETAILERS
ショールームは、オンラインショッピングの前に実際にアイテムをチェックできる場所であり、実店舗にとっての脅威だ。とはいえ、その逆の方がまだ一般的であり、リテーラー側にとってのチャンスはそこに提示されている。

Today many customer journeys start on the web: in a recent study conducted by Google, 83% of respondents said they check out an item online before buying it in store. “Webrooming”, also known as the ROPO effect (research online, purchase offline), can be used by brick-and-mortar retailers to their advantage.

今日、多くのカスタマージャーニーはオンラインからはじまる。最近のグーグルによる研究では83%の回答者が、実店舗で購入する前にオンラインでアイテムをチェックするという結果が出ている。「ウェブルーミング」または「ロポ・エフェクト（Research Online, Purchase Offline : オンラインでリサーチ、オフラインで購入）」という概念は実店舗側にとってのアドバンテージといえる。

Why do shoppers choose to buy on- or offline? A study carried out by Leipzig’s Graduate School of Management found that price, the convenience of delivery and wider range of goods were the main draws of online retail. Being able to try a product out, the instant availability of items and shop assistant advice were the primary reasons for shopping offline. If retailers wish to make best use of these benefits, they should combine both channels to create a holistic shopping experience. 

Whether you sell via an online shop, social media and/or online marketplaces, develop a suitable omnichannel strategy for your business so that consumers’ online research will lead them directly to your store.

消費者はなぜオンライン、またはオフラインを選ぶのか？ ライプチヒ商科大学の研究によると、値段、配達の手軽さ、幅広い品揃えがオンラインショッピングの主な魅力だ。一方、実際に商品を試すことが可能で、アイテムを即座に入手でき、ショップ店員から直接アドバイスを受けられるというのがオフラインショッピングの主な理由だ。リテーラー側がこれらの恩恵を最も良い形で受けたければ、この2つのチャンネルを組み合わせ、総合的なショッピング体験を作り出せばよい。オンラインショップ、ソーシャルメディアもしくはオンラインマーケットのどれであっても、ビジネスに見合ったオムニチャネルの戦略を展開することで、消費者をオンライン上のリサーチから、自分のショップに直接呼び寄せることができるだろう。

Showcase your entire range online. Indicate which items are available and give delivery times for out of stock products. Write detailed descriptions with exact measurements. And make it possible for shoppers to review your products online: a high number of purchasing decisions are influenced by customer ratings. Add all the key information about your physical store in a clearly visible place on the product page, including opening times, directions/parking and a phone number. Customers should also have the option to reserve items so that they know the desired garment will be there when they visit. You could also mention where the specific item is located inside the store.

すべての商品をオンラインで紹介し、どの商品に在庫があるか、もし在庫がない場合は入荷までの時間を表示する。正確な寸法を含む商品の詳細も掲載しよう。そして顧客が商品のレビューをオンラインで書き込めるようにすることも重要だ。なぜなら、顧客の評価は購入を決定する際に大きく影響するからだ。営業時間、アクセスや駐車場の有無、電話番号などの店舗情報を、商品ページの目立つところに付け加えること。それから顧客が実際に店に訪れた際、希望するアイテムが確実にあるよう、取り置きのオプションを用意しておくのもいいだろう。また、特定のアイテムが店内のどこに置かれているかを提示できれば、なお親切だ。

“Click & Collect” might be slowly becoming the norm, but it still has plenty of untapped potential. These customers should be given the opportunity to try out the item once more in store before you wrap it up. This gives your sales staff the chance to suggest matching products and to offer additional services, such as alterations and personalization. To counter the internet’s wider array of products, why not allow customers to order out of stock goods in store via app? They can pay for the item and have it sent to their address. You could even go one step further and turn your shop into a showroom. Customers can try on garments and have them sent directly to their home, keeping their hands free and allowing the retailer to downsize their stockroom.

Digitalization is forcing a rethink in traditional retail – but it isn’t always necessary to embrace the latest technology. Bots are still no substitute for competent in-store sales advice.

「クリック＆コレクト」は徐々にと浸透しているかもしれないが、そこには滞在的な可能性がまだたくさん隠れている。その一つに、顧客に対して、商品を包む前にもう一度試着する機会を与えることが挙げられる。これは店員が顧客の選んだアイテムにマッチする、また別の商品を提案するチャンスとなり、寸法の調整などのカスタマイズサービスにもつながる。また、インターネット上の豊富な品揃えへの対抗策として、品切れの商品を顧客がアプリを通してショップでオーダー可能にするのはどうだろう。支払いが済めば指定の住所にアイテムが送付される。さらに進んで、あなたのショップをショールームに変化させることも出来る。顧客はそこで試着をし、購入したものが自宅に送付できれば持ち帰る手間が省けるうえに、売り手は在庫量を減らすこともできる。

デジタル化は本来の販売形態について考え直すことを強いるが、最新テクノロジーを常に取り入れる必要はない。ボットの存在は、店内の販売員によるアドバイスの能力には、まだ到底及ばないのだから。

