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OUTFITTING SOCIAL MEDIA
アウトフィット・ソーシャルメディア
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HOW UTILISING SOCIAL MEDIA IS CHANGING THE GAME FOR LEADING BRANDS AND RETAILERS
ソーシャルメディアをどう活用するかは、メジャーブランドやリテーラーの形勢逆転に繋がっている。
Social Media has the ability to dress society as much as designers do these days. From Twitter to Instagram and, more recently, Snapchat, society soaks up much inspiration from some form of digital media and the brands that keep tempo. Respectively, social media curates unlimited ideas for brands to connect with a fan-base.
ソーシャルメディアは、デザイナーの仕事と同じくらいに社会を飾りたてることができる。ツイッターからインスタグラム、最近ではスナップチャットに至るまで、世の中は、何らかのデジタルメディアとそれにテンポを合わせるブランドから、多くのインスピレーションを取り入れている。ブランドがファンベースと繋がっていられるよう、ソーシャルメディアは際限なくアイデアを提供し続けている。
Brands are in pursuit of the next best way to reach consumers but it works both ways, as consumers are as equally in touch with retailers. Responses to products can be sent and replied to immediately. Interestingly, according to research conducted on Twitter users by customer experience company Maritz and Evolve24, complaints were found to only receive responses 29% of the time. Yet those interactions are gold to customers, with the same research finding that 83% either liked/loved receiving a reply.  
ブランドは常に消費者の心をつかむための次なる最高の方法を探し求めているが、これはブランドと消費者、どちらの側からも言えることだ。消費者も同じようにリテーラーと繋がっていたいのだ。商品への反応を送れば、すぐに返信が届く。顧客満足体験を調査する企業Maritz and Evolve24が行った、ツイッターのユーザーリサーチによると、興味深いことに返信を受け取った場合のクレームは29％だった。インタラクティブであることは、消費者にとっても宝だ。その証拠に、同様の調査で83％が返信を受け取ることが好き／とても好きと答えている。
Outside of ‘tweeting’, Instagram provides another platform where the concept of share-able imagery and quick-changing trends make for symbiosis with the fashion community. Take for example, the game-changing LiketoKnow.It, a monetization solution first debuted on Instagram by Vogue in S/S 2014. It utilizes affiliate linking so that users can directly ‘shop’ an image, while top-tier publishers can monetize their digital brand. The platform generated $280M in its first year and has grown to include over 200K brands from 130 countries.
“ツイート”する以外に、インスタグラムは、画像や素早く変化するトレンドを共有できることで、ファッションコミュニティーの共生関係に役立つ別のプラットフォームを提供している。例えば、2014年春夏にヴォーグのインスタグラムでデビューを果たした、マネタイゼーション（収益化）ソリューションのプラットフォーム、革新的なLiketoKnow.It が挙げられる。これは会員同士のリンクを活用し、ユーザーは直接画像を“購入”できる一方、出版社は自社のデジタルブランドをマネタイズ（収益化）することができる。このプラットフォームは、初年度で2億8千万ドルの収益を集め、世界130カ国からの20万組を超える登録ブランドを持つところまで成長を遂げた。
Brands have also jumped on the trend of #hashtags, such as Alexander Wang’s #WANG10 #tbt hashtag vote in 2015, which allowed users to choose ten pieces for his 10th anniversary capsule collection. Leveraging Instagram’s influence is understandable, as the app’s user-base reached 400 million in Autumn 2015, surpassing Twitter’s 320 million, and increasingly grows global. 
ブランドもまた、＃ハッシュタグのトレンドに乗っている。アレキサンダー・ワンは、ハッシュタグ#WANG10 #tbt を使って、ユーザーが10周年アニバーサリーのカプセルコレクションから10着のアイテムを投票できるキャンペーンを行った。インスタグラムの影響力を活用する意義は理解できる。なぜならこのアプリのユーザーベースは2015年8月で4億人を超え、ツイッターの3億2千万人をしのぎ、今もなお世界で成長を続けているからだ。
New forms of communication also allow creative directors to directly keep in touch with customers. ‘Instagram is run personally by our creative director and designer, Jonny Cota, and serves as a place to catalogue his inspirations day in and day out,’ explains Hanah Snavely, director of digital marketing at Skingraft, a cutting-edge LA-based contemporary brand. 
新しいコミュニケーション形態により、クリエイティブディレクターが顧客と直接コンタクトを取れるようになった。「インスタグラムは、私たちのクリエイティブディレクター兼デザイナーのジョニー・コータにより運営されており、日々のインスピレーションを分類する方法として使われています」と、カッティングエッジなLAブランド、Skingraftでデジタルマーケティング・ディレクターを務める、ハナ・スネイブリーは説明する。
There are also designers for whom followers anticipate ‘social media moments’, such as the forward-thinking Rick Owens. His shows are always one of the most shared, including his S/S 2016 show, which featured models ‘wearing’ other models. As long as people are talking about a brand, its relevancy is cemented and in return, brands owe it to consumers to keep up the pace. Snavely understands this, adding ‘As new channels pop up, we'll look to find our voice within those too, if it serves — change, and communication, is constant.’
また、リック・オウエンスのように、自分のファンのために“ソーシャルメディア体験”を利用する先見性のあるデザイナーもいる。モデルが別のモデルを“身に纏った”2016年春夏のキャットウォークも例外ではなかったが、彼のショーは、常に最も“シェア”されているイベントの１つだ。ブランドが人々の話題にのぼる限り、その妥当性は確立される。しかしその見返りに、ブランドは消費者のペースを維持する義務を負う。スネイブリーはこの点を理解し、「新しいチャネルが立ち上がると、私たちはその領域内で自分の表現を見つけようと試みるものです。それが上手く機能すれば、変化が訪れ、コミュニケーションが始まり、この連鎖は絶えず続いて行くのです」。
--

(Please also translate)

“Brands are in pursuit of the next best way to reach consumers online and consumers are equally as in touch with retailers.” 
「ブランドは、オンライン上で消費者の心をつかむために、次なる最高の方法を探し求めているが、消費者もまた同様にリテーラーと繋がっていたいのだ」
Graphics note: Please use the above statement as a ‘quote’ in the layout. 

