BUYER VOICES
バイヤーズボイス

HOPES, FEARS AND TRENDS
希望、不安、トレンド

WeAr HAS ASKED INTERNATIONAL RETAILERS WHAT THEY WOULD CHANGE IN THE INDUSTRY, IF THEY STILL CARE ABOUT TRENDS AND HOW THEY MINIMIZE RISKS IN THE CURRENT CLIMATE
WeArが、世界のリテーラー11名に聞いた。業界を変革するには何をすべきか、今でもトレンドを意識しているか、そして現状においてリスクを最小限に抑える方法とは？
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フィリッポ・アンザローネ
BJORKオーナー、
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www.bjorkflorence.com


Technology and social media are reshaping how we shop; the figure of the merchant as the driving force is disappearing. In order to survive, physical stores will have to emphasize the experience of shopping, which, if crafted properly, can leave a unique imprint.
テクノロジーとソーシャルメディアは、私たちの買い物のスタイルに変革をもたらし、原動力であったリテーラーの存在感は影を潜めています。実店舗が今を生き残るには、ショッピング体験に力を入れなければならないでしょう。それを上手く仕上げられれば、ユニークなショップとして好印象を残すことができます。

Although I value the importance of being up to the minute, I run everything through my filter of timelessness. When buying I always make sure that every piece is going to stand the test of time in terms of quality, functionality and wearability. I do this by selecting essentials made of superior fabrics.
最新の情報を取り入れることも価値があると思いますが、タイムレスという私のフィルターに通して全てを吟味しています。オーダーを決める際、時を経ても通用するクオリティー、機能性、ウェアラビリティーが全てのアイテムに備わっているかを確認します。つまりこれは、最上級の素材で作られている必須アイテムを選ぶことを意味しています。

My main tip is: fully understand your client. The more you know, the less risk you take when buying. My principle: "Buy less but choose well". Sometimes the total look that a brand is trying to impose just does not work for you. So focus mainly in products that you really believe in, it will save you from deadstock and help to boost your own confidence in the value of the product during the selling process. 
私からの主なアドバイスは、クライアントを十分に理解することです。理解が深められれば、買い付け時のリスクを抑えることができます。私のモットーは、「量ではなく、質で選ぶこと」です。ブランドが提案するトータルルックに、いつも納得が行くわけではありません。自分がこれだと信じる商品に焦点を絞りましょう。そうすれば、デッドストックの悩みから解放され、販売の過程で商品が持つ価値に対して、自信を高めることができるはずです。
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Reduce supply by 90%, thereby revaluing what garments actually are made for. Less luxury farce, more focus on high quality production, finishing, and durability. Concentrate on the boring but essential basics of garment production. Discourage waste! 
供給量を90％まで削減すれば、実際にどの服が役に立つのかが分かってきます。ラグジュアリーの真似事は控え、質の高い製造、フィニッシュ、耐久性に焦点を絞りましょう。退屈かもしれないですが必須となるベーシックなアイテムに集中しましょう。無駄をなくすのです！

Trends are fake. People buy or reject what is presented to them. The industry merely adapts. If a critical mass is reached, the rest will follow and a new trend will emerge. My decisions are based on perceiving what could be, without compromising the “now”. “Items that last forever” is my mantra, though in the end it’s nothing but a wild guess: what didn't work yesterday could become all the rage tomorrow for some odd reason.
トレンドは紛いものです。人は、提案されたものの中から購入するかを決定し、業界はただそれを受け入れるだけです。決定的な大多数が反応したならば、残りはそれに従い、そこに新しいトレンドが生まれます。私の決断は、“今”に妥協することなく、何を生み出せるかを理解することに基づいています。「永遠に生き続けるアイテム」が私のマントラですが、結局はそれもでたらめな推測にすぎません。昨日ヒットしなかったものも、不可解な理由で明日には熱狂的な支持を集めることもあるからです。

Sell before you buy. Focus on close long-term relationships with a select group of partners. This might mean that you have to be satisfied with less, especially in the beginning, or maybe even forever.
買う前に売りましょう。厳選したパートナーのグループと、長期的で親密な関係を築くことに力を入れましょう。ただこれは、少ないもので満足しなければならないということになります。特に初めの段階ではそう感じるでしょう。あるいは、永遠にそう感じるかもしれませんが。

KASPER HOSTRUP
FOUNDER & BUYER, GOODS
COPENHAGEN, DENMARK
http://shop.goodscph.com
カスパー・ホストラップ
GOODS創設者＆バイヤー
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http://shop.goodscph.com

Less hype! And more attention to craftsmanship. With regards to retail, it would be nice to stop acceleration that has been prominent over the last 10 years. Men’s collections are shipped earlier every year and are getting out of touch with the seasons: heavy knitwear should not be delivered in June/July, nor even in August.
ハイプになりすぎないこと！そして、職人技に関心を向けること。リテールに関して言えば、過去10年間活発だった活動のスピードを落とすのは良いことでしょう。メンズコレクションは年ごとに納期が早まり、シーズンから懸け離れてきています。ヘビーなニットウェアは、6〜7月、さらには8月に納品されるべきアイテムではありません。

We don´t follow trends, and we do not buy for the sake of brand names. We are product-driven; quality and sense of design is key. Our selection is a result of extensive online research, our vast international network and lots of traveling. 
私たちはトレンドをフォローしませんし、ブランドの名前でバイイングを決定したりはしません。アイテムそのものに惹かれて買い付けをしています。クオリティーとデザインセンスが鍵です。私たちのセレクションは、広範囲にわたるオンラインリサーチ、幅広い国際的なネットワーク、そして様々な土地を旅した結果です。

My tips? Find your niche within the business. Establish lasting partnerships with your suppliers. Work up a good rapport based on honesty and don’t be pressured to buy minimums. Find good suppliers with a strong stock support and core program. And finally, no deal is good enough to overrun your concept, personal beliefs or gut feeling – only buy what you believe in, and if a good deal comes along, then bravo! 
私からのアドバイスですか？ビジネスの中に、自分だけのニッチを見つけること。供給業者と長続きするパートナーシップを構築すること。正直な信頼関係を確立すること。注文を最小限に抑えようとプレッシャーをかけないこと。安定した在庫サポートと核となるプログラムを擁する健全な供給業者を見つけること。そして最後に、ノーと言えないことは、自分のコンセプトや信念、または第六感を十分無為にする可能性を秘めています。自分が信じるものだけを買い付けましょう。もしそこで、良い波が訪れたなら、拍手喝采というまでです！
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I wish not 100% of a sale was influenced by digital tools. Brick and mortar and the feeling that one holds about a physical experience should remain important. 
売り上げの100％が、デジタルツールに影響を受けたものではないことを願います。実店舗、そして物理的な体験から人が感じ得るものは、これからも大切であり続けなければならないと思います。

We do keep track of trends by way of social media, seeing stores, reading, attending shows, and just feeling the vibes in the air. But trends are not that significant: most clients’ buying decisions are not based on them. 
ソーシャルメディアをチェックし、ショップに足を運び、ニュースなどの情報を読み、展示会に出席し、また世の中の空気を介して、トレンドの流れをフォローしています。けれどトレンドというものは、そこまであからさまに分かるものでもありません。ほとんどのクライアントの受注判断は、トレンドに左右されてはいません。

My tips: slow and steady wins the race. It's not a matter of how much you sell but how well you sell it. Profit over PR. At this difficult time in the industry it's better to be safe than sorry. I don't see the current moment as a growth phase but rather a re-evaluation point. Great things come out of change, so choose your moves wisely. 
私からのアドバイスは、ゆっくりと安定したペースを持つ者が、レースに勝つということです。どれだけ多くを売り上げたかではなく、どれだけ良い内容の売り上げを残したかということが重要なのです。PRを超える利益。業界が困難な時代は、後悔するよりも安全を取る方が得策です。現在の状況を成長期であるとは思いません。むしろ再評価する時点に来ていると思います。素晴らしい結果は変化から生まれるものです。賢い判断を下しましょう。


CRISTIAN MUSARDO 
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Creativity should lead tech and business, not vice versa.  Also, shortening the sourcing cycle would help both fashion and retail. I’m not saying “see now, buy now” is the way to go, but a 6-months lag between runway and retail isn’t either. 
クリエイティビティが技術やビジネスを先導すべきで、その逆であってはなりません。調達サイクルを短縮することは、ファッションとリテールの両方を助けるでしょう。「see now, buy now」に賛同している訳ではありませんが、ランウェイとリテールの距離に6ヶ月のギャップがあるのも良いこととは思えません。
   
I don’t believe trends are relevant for our business. When you pinpoint a trend, it means that it is already dead. Instead, ideas and products are very important. Since mid-2014, we started developing our selection of “conscious” brands and products. We wanted to get behind the people who are making a conscious effort to move towards a more ethical way of producing. We believed in this idea, and we decided to make it part of our brand. Today, it’s one of the most important reasons why our customers shop with us. 
私たちのビジネスは、トレンドに左右されているとは思っていません。なぜなら、トレンドがピンポイントで目につく頃には、それはすでに廃れていることを意味しているからです。その代わりに、コンセプトと商品の内容がとても重要です。2014年中期以降、“コンシャスな”ブランドと商品のセレクションを構築してきました。倫理面を配慮した製造法に対して、意識的に努力している人をバックアップしたいのです。このコンセプトの価値を信じているので、私たちのブランドの一部に取り込もうと決心しました。そして現在、お客様が私たちのショップに訪れるもっとも重要な理由の一つになっています。
 
Tips? Well, the ones who know don’t say, the ones who say don’t know.
ヒント？そうですね、「知者不言、言者不知（知恵のある者は言葉が少なく、言葉の多い者は知恵が少ない）」でしょう。
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If I could change the industry, I would change the heads of companies that use us as a promotional vehicle without giving us good commercial conditions! The whole system is in crisis, certainly not just because of us, but because of conflicts of interests between brands, dealers and consumers.
業界に変革をもたらせるとしたら、公正な取引条件もなく、販促手段として私たちを酷使する企業のトップを変えたいです！システム全体が危機的状況にあります。これは明らかに私たちだけの責任ではなく、ブランドや販売業者、消費者の間で利害の対立があるからなのです。

Today everything is about trends: every day we create a new universe on our bodies. Having fun with fashion without taking oneself too seriously is key.
今の時代、トレンドが全てです。私たちは毎日のように、自分たちの体に新しい世界観を纏わせています。あまり深刻にならずに、ファッションを楽しむことが鍵だと思います。

My tip is to ask for support from companies [brands] that have gained a lot through us [retailers]. Of course, they also gave us a certain allure, but unfortunately this is not enough: allure does not contribute towards the expenses of a store.
私からのアドバイスは、私たちリテーラーから多くを得ている企業／ブランドからサポートを仰ぐことです。もちろん、彼らも一定の魅力を与えてくれましたが、残念ながら十分だとは言えません。ショップの経費を賄えるほどの魅力は提供されていないのです。

EKATERINA NOZHKINA 
MANAGER, TREND ISLAND 
MOSCOW, RUSSIA
www.trendisland.ru
エカテリーナ・ノシュキナ
TREND ISLANDマネージャー
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Simplicity is perfection. If I could change one thing, I would add more functionality and simplicity. 
シンプルであることが完成形だと思います。一つ変えられるならば、機能性とシンプリシティーの要素を増やしたいと思います。

Yes, trends are important. They show the face of society, and only by studying trends it is possible to form a commercially viable buying strategy. Buying is a complex process, influenced by psychology, sociology, economics and politics.
はい、トレンドは重要です。なぜなら、社会を映す鏡のようなものだからです。トレンドを研究するだけで、商業的に発展可能な購買戦略を作り上げることが可能だと思います。購買行動とは、心理的、社会的、経済的、政治的な影響を受けた複雑なプロセスです。

My tips: monitor the sales statistics; observe your clients, spend more time in the store; be flexible in terms of marketing and discovering new names; understand your target audience and adapt the entire sales process to their interests. We are entering the era of stylists and social media: you need to be tuned into the hype.
私からのアドバイスは、売上統計をモニタリングすること。クライアントを観察し、ショップで費やす時間を増やすのです。マーケティングや新しいブランド発掘に柔軟になり、自分たちのターゲットとなる顧客を理解し、彼らの興味に販売プロセス全体を適応させるのです。私たちは、スタイリストやソーシャルメディアが重宝される時代に突入しています。この強力な流れに自分たちから適応する必要があるのです。
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I would really like to prohibit our competitors’ early sale promotions. Midsummer sales and the like are not constructive – people no longer believe in what they bought a short while ago.
競合企業が展開する早期のセールスキャンペーンを、心から阻止したいと感じています。ミッドサマーセールのようなものは、建設的な動きではありません。消費者は、ほんの少し前に手に入れたものが良い買い物だったのか、自分の判断が信じられなくなるからです。
 
Of course trends are extremely important for us. They inspire fashion and retail, and if they were gone, our business will be gone. We trace them across all kinds of influences, like architecture, art, zeitgeist and everything else that comes with it. But, when we decide what to include in our range, we rely exclusively on our experience.
もちろん、私たちにとってトレンドは非常に重要です。ファッションやリテールにインスピレーションを与えてくれます。トレンドが消えたら、私たちのビジネスも消えてしまうでしょう。建築、アート、時代精神などトレンドが関わる全て、様々な影響の中からトレンドをフォローします。けれども何を自分たちのラインに加えるかを決定する時は、自分たちの経験だけを頼りにしています。

Retail needs to stop focussing on what is tried and tested. It needs to be courageous enough to venture into new territories and keep asking: do customers really need this, or are they just feeling insecure?
リテールは、すでに試されたものに焦点を当てるのを辞めなければなりません。新しいテリトリーに足を踏み込み、お客様は本当にこれを必要としているのか、それともただ安心したいだけなのか？と自問する勇気を持つ必要があるのです。


SARAH ANDELMAN
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PARIS, FRANCE
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What would I change about retail? Great question! Come to think about it, nothing.
リテールの何を変えたいか？とても良い質問です！考えてみましたが、特にありません。

I never select any products going by their trendiness. I only follow my feelings, my heart.
トレンドに乗っているかを基準に、商品を選んだことはありません。私は自分の直感だけを頼りにしています。

My advice is: don’t be afraid to take risks. We need energy, love and creativity.
私からのアドバイスは、リスクを冒すことを恐れないこと。私たちには、エネルギー、愛、クリエイティビティが必要です。


VICTORIA DE LA FUENTE 
ACCOUNT MANAGER, BERGDORF GOODMAN, NEIMAN MARCUS AND FENWICK, LAMBERT AND ASSOCIATES BUYING AGENCY
NEW YORK, USA
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ヴィクトリア・デ・ラ・フエンテ
バーグドルフ・グッドマン、ニーマン・マーカス、フェニック、LAMBERT AND ASSOCIATES バイイングエージェンシー、アカウントマネージャー
アメリカ・NY
www.lambertandassociatesgroup.com 


What I would change is speed. Designers now show 4–6 collections a year. This has an impact on creativity, as designers don’t have enough time to nurture a concept before it becomes a collection, and on quality, as manufacturing is outsourced and craftsmanship is no longer valued. The consumer pays the price, too: there is a lack of a sense of exclusivity, which luxury fashion should be based on. 
私が変えたいと思うのはスピードです。デザイナーは今、1年間で4〜6つのコレクションを披露しています。この状況は、クオリティーの備わったコレクションを完成させるのに必要な、コンセプトを膨らませる十分な時間をデザイナーに与えられないため、クリエイティビティを疲弊させます。製造は委託され、職人技はもはや評価されません。そして、消費者もその代償を払わされています。高級ファッションの基盤であるべきエクスクルーシブさは失われています。

Trends are important, as they help to create a guideline. We read all the main publications, go to art and tech fairs, follow the shows and the street style. Before the season starts, we create a trend book that showcases colors and styles we need to look out for. It helps us to stay focused during the market.
ある種のガイドラインを作る手助けになるので、トレンドは大切です。主要印刷物には全て目を通し、アートやテクノロジーに関する展示会に足を運び、ショーやストリートスタイルをチェックしています。シーズンが始まる前に、目を向けるべきカラーやスタイルをまとめたトレンドブックを作っています。市場展開をする際に、焦点がブレないようにするのに役立ちます。

Knowing the customer inside out is key to minimizing risks. Spend time in the store, talk to them, observe them. I believe in giving clients something they cannot get anywhere else; this means staying on top of up-and-coming designers, and bringing  customizable products, collaborations and one-of-a-kind items to the store. Pop-ups and trunk shows are a great way to try out new designers before committing to buying while creating novel in-store experiences for customers.
お客様をよく理解することが、リスクを最小限に抑えるための鍵です。ショップで時間を過ごし、お客様と直接会話をし、彼らを観察すること。他では手に入らない何かをクライアントに提供できると信じています。つまり、トップレベルの新進デザイナーをフォローし、カスタマイズ可能な商品を提案し、コラボレーションや唯一無二のアイテムをディスプレーするのです。ポップアップやトランクショーは、お客様にとって新鮮なショッピング体験を作り出しながら、バイイングのリスクを冒さずに新しいデザイナーを試す素晴らしい方法です。


PETER HANNEWALD
CEO, Pool 
Munich, Germany
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ペーター・ハンネヴァルド
Pool CEO
ドイツ・ミュンヘン
www.verypoolish.com  


I would change offerings to match the seasons, i.e., sell winter items in winter and summer items in summer.
季節に合ったセレクションを提案できるように変えたいと思います。例えば、冬のアイテムを冬に売り、夏のアイテムを夏に売るというように。

Always keep your eyes peeled. Social media has undoubtedly grown in influence, even if every self-proclaimed ‘influencer’ isn’t always influential. 
常にアンテナを立てていること。自称“インフルエンサー”が常に影響的でなくても、ソーシャルメディアは間違いなく影響力を高めています。

More interaction with suppliers would be ideal. A multi-channel strategy also helps: today retailers not only have to be active across all sales channels in order to reach and retain customers, they also have to offer added value through merging different channels. We achieve this via both our brick-and-mortar and online stores. Being constantly aware of what the competition is doing is also key.
サプライヤーと、より相互的に仕事ができることが理想です。マルチチャネル戦略も役立つでしょう。現在リテーラーは、お客様を獲得し維持していくために、全セールスチャネルで活発に働かなければならないだけでなく、異なるチャネルを組み合わせて付加価値も提供しなくてはなりません。私たちは、実店舗とオンラインの両方を通してこれを実現しています。競合相手が何をしているかを常に認識することも、重要なポイントです。
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