INTERVIEW
インタビュー

TIPS AND TRICKS FROM FARFETCH
FARFETCHが明かす未来へのヒント

Shamin Vogel 

IN AN EVER-DIGITIZING INDUSTRY, IT IS IMPORTANT TO KNOW HOW THE KEY PLAYERS OPERATE. WEAR INTERVIEWS THE CEO AND THE NEW MENSWEAR BUYING MANAGER OF FARFETCH TO GET AN INSIGHT INTO THE WORK OF THE LEADING RETAILER THAT CONNECTS THE OFFLINE AND THE ONLINE.
かつてなくデジタル化が進むファッション業界で、主要企業がどう対応しているかを知ることは大切だ。WeArは、ファーフェッチのCEOと新しく就任したメンズウェアバイイングマネージャーにインタビューを行い、オフラインとオンラインを繋ぐビジネススタイルで業界をリードする、リテーラーの実態に迫った。

José Neves, Founder and CEO
ジョゼ・ネヴェス、創設者／CEO

What is Farfetch's recipe for success?
ファーフェッチの成功の秘密は何ですか？

We want to revolutionize the way people shop. We unite over 400 international boutiques – from London and New York to Kuwait and Tokyo – into one online destination and celebrate the independent retailers by giving them a global platform to sell through. Our partner boutiques occupy a total retail space of over 1 million square feet. The diversity of boutiques creates a broader product offer than e-commerce businesses with traditional buying models have, allowing customers to shop an unparalleled range from around the world. 
人々の購買スタイルに革命を起こしたいと考えています。弊社はロンドンやNY、クウェートや東京に至るまで、世界400店舗のブティックを繋ぎ、1つのオンラインアドレスに集結させました。それと同時に、セルスルーできるグローバルプラットフォームを提供し、単独店を応援しています。弊社のパートナーであるブティックは、合計約9.2万㎡ものリテールスペースを所有していることになります。これらブティックの多様性により、既存の購買スタイルで展開するe-コマースビジネスよりも、さらに幅広い商品ラインナップを提供することが可能になり、消費者は世界中のこれまでになく幅広い選択肢から商品を購入することができるのです。

What was the reason behind purchasing Browns? 
Brownsを買収した理由をお聞かせください。

My vision is to develop, test and demonstrate innovations in retail technology at this iconic retailer, in one of the world’s leading fashion cities, with the objective of later rolling it out to our other partners in 35 countries.
私のビジョンは、世界をリードするファッション都市の1つで、このアイコニックなリテーラーの小売技術革新の開発、試験、実証を行うことです。今後、35カ国に渡る、他のパートナーに提案していくことが次の目標です。

Are you looking to expand further into bricks-and-mortar?
今後、実店舗へ展開していく予定ですか？

The opportunity to buy Browns came at a mutually beneficial time. We are not looking to buy any more boutiques. Farfetch’s strength lies in being an omnichannel platform for luxury fashion, and we will remain a platform business.
Browns買収のチャンスは、相互にとって利益のあるタイミングで訪れました。今後、他のブティックを買収する予定はありません。ファーフェッチの強みは、ラグジュアリーファッションに向けた、オムニチャンネルのプラットフォームにあるので、弊社はプラットフォームビジネスに留まり続ける予定です。

Reece Crisp, Menswear Buying Manager 
リース・クリスプ、メンズウェアバイイングマネージャー

What key features make a brand successful in e-tail?
e-リテールを成功に導く重要な秘訣は何ですか？

It’s obvious: the most ‘visual’ pieces work best online. The tangible element doesn’t come into play, so the product needs to tell a story through imagery alone. For this reason, some of the brands that are performing particularly well for us are Off-White, Gosha Rubchinskiy, Thom Browne and Comme des Garçons PLAY.	Comment by Fumie Tsuji: PLAY Comme des Garçons should be the correct name 
Social media are more important than ever. The customer needs to be able to get anything they want in a heartbeat: if they see an item on a blog or on Instagram and like it, they will go online to buy it. The reach a brand has and the hype it generates play a major role in e-tail.
間違いなく、オンラインで成功するのは、“視覚的に”最も訴えかけるアイテムです。実体的な要素はオンラインではさほど大きな役割を担いません。つまり商品は、空想の中だけで物語を伝えられなければなりません。今シーズン、弊社で非常に良く売れているブランドとしては、Off-White、ゴーシャ ラブチンスキー、トム ブラウン、プレイ・コム デ ギャルソンなどが挙げられます。

ソーシャルメディアはこれまでになく重要な存在です。顧客は、気に入ったものはすべて手に入れたいと考えます。ブログやインスタグラムでアイテムを見つけて、“いいね！”をクリックした途端、彼らはオンラインショップでそれを購入します。ブランドが影響を及ぼす範囲と、彼らが作り出すブームが、e-リテールにおいて重要な役割を担っています。

Coming from Harvey Nichols and Selfridges, did you have to change your buying behavior when joining Farfetch?
ファーフェッチに加わる際、過去に務めたハーヴェイ・ニコルズやセルフリッジズでのバイイングスタイルを変える必要はありましたか？
Definitely. My role is new not only to me, but to the industry. It is a lot more strategic in the planning stages, and more laissez-faire in terms of brand and product selection, as ultimately it is the boutique that is responsible for the stock. Relationships are also important; the boutique needs to trust me if they are going to take my advice.
勿論です。私の役割は新しくなりましたが、それは私自身にとってだけでなく業界全体においても言えることです。究極的に言って、在庫に責任があるのはブティックなので、（オンラインは）計画段階から戦略的になり、ブランドやプロダクトのセレクトに関してもより自由競争主義になれると言えます。また、人間関係も重要です。ブティックとの信頼関係がなければ、私のアドバイスに耳を貸してもらえないですからね。

Any advice for buyers?
バイヤーに対して何かアドバイスはありますか？
Always go with your gut.
常に自分の勘を信じることです。

www.farfetch.com 
www.farfetch.com 
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