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TOMMY HILFIGER STEPS INTO THE FUTURE
未来へと向かうトミーヒルフィガー
Emily Norval
[bookmark: _GoBack]
In January 2015, Tommy Hilfiger launched a fully digital showroom at its global headquarters in Amsterdam. Daniel Grieder, Tommy Hilfiger CEO explains the revolutionary concept to WeAr.
2015年1月、トミーヒルフィガーは満を持して、アムステルダムのグローバル本社内にデジタルショールームをオープンした。トミーヒルフィガーCEOのダニエル・グリーダーが、革命的なコンセプトについてWeArに語った。

Where did the idea for the digital showroom originate?
デジタルショールームというアイデアはどこから生まれたのですか？

The idea happened two years ago here in my office. I have always been impressed when I watch the weather forecast and see them in front of a screen. I thought it would be fantastic if we could stand in front of a customer [with a screen like that] and talk about the brand, its seasonal highlights, inspirations and deliveries. 
2年前に私のオフィスで生まれました。私はスクリーンの前で披露されるTVの天気予報に、常々感心していました。もし私たちもスクリーンを使って、お客様を前にブランドやシーズンのハイライト、インスピレーション、納期などの情報を披露できるなら、これほど素晴らしいことはないと考えたのです。

From the perspective of a buyer, what are the benefits?
バイヤーの視点から、これにはどのような利点があるのでしょうか？
The biggest benefit is that it’s going to be much more efficient for everyone. You can write an order in a third of the time, so customers don’t have to spend as long in the showroom. Also as you only have to make one set of samples, it saves a lot of costs and the future, the showroom won’t need to be so big, which also saves costs.
最大の長所は、すべての人にとって物事がこれまでになく効率的になるということです。3分の1の時間でオーダーをかけることができるので、お客様をショールームに長時間拘束しなくても良くなるのです。またサンプルは1セットだけ用意すれば済むので、経費を大幅に削減できます。将来、ショールームは大きなスペースを必要としなくなるでしょう。そしてこれも経費を抑えるポイントになります。
How is it possible to write an order so quickly?
どのようにして、そこまでオーダーの時間短縮を実現したのですか？
When you normally go on a sales appointment, the sales person talks a lot about the new season. I realized that after the 30th customer, the enthusiasm becomes less because of the repetition. So we’ve made all of the information into a short film and every customer gets it in the same way. Also, you have a much better overview of the collection. You show for example all the jackets on the touchscreen and you build your assortment together. But the benefit I like most is that it will make the whole industry more sustainable. You don’t have to fly in samples and you don’t need all the packaging material. 
通常、販売の確約をとるまで、営業担当者は新しいシーズンについてたくさん話をします。私は30名ほどのお客様に対応した後、その反復的な作業のせいで自分の熱意が薄れて行くのを感じたのです。そこで必要なすべての情報をショートフィルムに収め、すべてのお客様に同じ内容をご覧いただけるようにしました。こうすることで、コレクションの要点をよりはっきりと捉えることもできます。タッチスクリーン上で、すべてのジャケットのサンプルを提示し、組み合わせを一緒に作って行けるのです。中でも私が特に気に入っている利点は、この業界全体がより持続可能になれるというところです。サンプルを配送する必要も、それに伴うパッケージ素材も必要なくなるのですから。
How are you managing without samples in the showroom?
サンプルなしで、どのようにショールームを運営していくのですか？
That was the biggest barrier for us, people saying they cannot touch the product. So for every sample we have a small swatch so they can touch and feel the quality. The moment we integrated that, customers were not afraid anymore. We understand that some customers will adapt faster and some will take a little bit longer. But for the younger generation, they are used to buying online from screens and they have absolutely no issue. 
それが最大のチャレンジでした。商品を直に触ることができないとみな言っていました。ですから、すべてのサンプルに小さな素材見本を添え、クオリティーや手触りを確認できるようにしました。この方法を導入したとたんに、お客様の疑心暗鬼は消え去りました。お客様によって、受け入れて行くスピードに若干の差はありましたが、若い世代の人たちはコンピューターのスクリーンを相手にしたオンライン・ショッピングに慣れているため、全く支障はありませんでした。
Did you encounter any difficulties during development?
開発過程で何か難しい問題に直面しましたか？

Yes, of course it was not easy. I had to convince many people and find the right people who wanted to make the impossible possible. But we found a fantastic team. We optimised it and made it better over two seasons, as we were only testing it at first with some sales people and a few customers.
はい、もちろんです。簡単な作業ではありませんでした。多くの人たちを納得させ、不可能を可能にできる人材を適材適所に充てる必要がありました。しかし幸い、私たちは本当に素晴らしいチームを作り上げることができました。最初に数名の営業担当者と顧客を相手に試運転を行い、2シーズンかけて、プログラムの最適化と改良を行っていきました。

Will you bring the concept to other countries?
他の国にも、このコンセプトを導入して行く予定ですか？
Absolutely. We’re going to do a roll-out starting next season; we’ll put it into Hong Kong, New York, London, Paris, Milan and so on. We think in three seasons we will have it in all of our showrooms around the world.
もちろんです。次シーズンから本格展開を計画しています。香港、NY、ロンドン、パリ、ミラノなどへ先ず導入して行きます。3シーズンで、世界中の私たちのショールームへの導入を完了させる予定です。
Do you think the concept would work at trade shows?
このコンセプトは展示会でも機能すると思いますか？
I think it could, I believe it would make them much more interesting. We were the first brand to have a digital booth at Bread and Butter a few years ago; we’ve always had a foot in the digital world. It’s also not a concept we will keep for ourselves. We are completely open about sharing with the whole industry how it’s done. 
可能だと思います。また展示会をより興味深いものにしてくれると思います。数年前、Bread and Butterで私たちはデジタルブースを導入した最初のブランドとして話題になりました。私たちは常にデジタルの世界と関わってきました。また、このコンセプトを自分たちだけのものとして独占するつもりもありません。導入方法などを業界全体と共有していくことに私たちは完全にオープンです。
Has anything surprised you so far from the feedback you have had?
現在までに、驚きを受けたフィードバックはありますか？
I’m surprised by how people have really believed in this. It doesn’t need a lot of selling because when you see it, you’re immediately convinced it will work.
人々がこのコンセプトをいかに心から信じているか、その反応に驚かされました。アピールする必要すらないのです。なぜなら、その目で見た途端に、上手く行くはずだということを納得できるからです。
What else are you looking forward to at the moment?
その他に期待していることはありますか？
This year is our 30th anniversary, so we have a lot of plans in the works. We’ll keep you posted!
今年私たちのブランドは30周年アニバーサリーを迎えます。そのため多数の企画が進行中です。引き続き新しい情報をお知らせして行きますので、楽しみにしていてください！

