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На оживленном выпуске Fashion World Tokyo 2014 выступили с речью основные представители японского модного ритейла. Презентации были полны различных полезных советов от тех, кто пережил застой в потреблении.  

Barneys Japan устранил снижения цен, за исключением двухлетних продаж, начиная с мая 2012. Частые скидки были неизбежны в связи с долгосрочным резким падением экономики, но они наносили ущерб бренду. Исполнительный директор Шиничи Уедатани поделился, что на собраниях с персоналом  обсуждалось, довольны ли они скидочными программами для продаж, были также пересмотрены преимущества Barneys. Barneys закупает ряд дизайнерских брендов, и магазин свободен в координации своих коллекций. Основная мотивация персонала состоит в гордости за бренд. Barneys расширил число брендов в продаже, увеличил стандарт качества своих частных лейблов, создал шумиху через витрины и мероприятия и инвестировал средства в обновление существующих магазинов. Таким образом Barneys Япония продолжает видеть рост в продажах и прибыли.     

Структура потребления стала более разнообразной, и клиенты могут не посещать магазины, если в этом нет острой необходимости. В связи с этим ISETAN MEN’S нацелен на создании новых ценностей и новых связей между людьми. Он внедряет новые проекты один за другим, как, например, Ощущения Японии, где выдвинуто на первый план традиционное мастерство Японии. В качестве пробного маркетингового теста, компания решила сделать ударение на копцепцию модного салона, в центре которого писатель в компании с виски и сигарой. По словам генерального директора Mitsukoshi Isetan Хироши Кондо «эта тема представляет собой симбиоз, характерные вещи и духовное богатство.»
Исполнительный вице-президент Beams Кейши Эндо говорит, что самое важное в брендинге это «люди и новизна». Его компания, знаменитая высоко индивидуальным персоналом, выпустила книгу, где представлены домашние декоры и интересы работников. Beams рассказывает свою историю через раскрытие личной стороны работников, что также включает в себя сотрудничество с компаниями из других отраслей, как, например, отелями и йогуртовыми магазиными. Таким образом, Beams постоянно поддерживает ощущение новизны. 
Urban Research создал свой первый онлайн магазин 15 лет тому назад, и теперь e-commerce составляет 20% общих продаж. Компания собирается организовать персонал по принципу omni-channel. Как объяснил управляющий директор Кейсуке Такемура, «Наша цель – координировать Интернет и наших менеджеров по продажам, которые повседневно получают ценную информацию.»
В заключение можно сказать, что ключ к успеху состоит в понимании своих сильных сторон и в их применении на практике. 
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