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BRAND RELATIONS AND MARKETING SMALLER NAMES
ブランドとの関係と小規模ブランドのマーケティング

WeAr has asked retailers around the world what their bestselling brands are, how they go about increasing the sell-throughs for smaller labels, and what kind of cooperation from brands they look out for.
WeArが、世界中のリテーラーに聞いた。一番売れ行きが良いブランドは何か？小規模ブランドの売り上げを伸ばすための方法は？そして彼らがブランド側に期待する協力とは？

Fred Fan, buyer, Layers, London
www.layerslondon.com 
フレッド・ファン、 Layersバイヤー（ロンドン）
www.layerslondon.com

As the global market is quite tough right now, especially for independent boutiques like us, the brands we value the most are the ones willing to work with us on payment terms, product exclusivity or, even better, those who listen to our advice on the design: we do get the first-hand feedback from the customers who are buying these products so it makes sense to let us have some input. Also, it’s vital to make sure there won't be a price war in the market.
グローバル市場、とりわけ私たちのようなインディペンデント系のブティックは現在かなり厳しい状況にあります。ですから、私たちが最も価値を置くブランドは、支払期限やエクスクルーシブな商品展開に合意しながら一緒に仕事をしたいと思ってくれるブランド、さらに欲を言えば、デザインに関して私たちのアドバイスに耳を傾けてくれるようなブランドです。私たちは、これらの商品を買うお客様から直接フィードバックを得ていので、私たちが彼らにアドバイスをインプットするというのは理に適っていると思うのです。また、市場で価格競争を起こさないようにすることも不可欠です。

I think smaller brands need to do enough market research but also to build up their own identities, so that it’s easier for customers or stores to recognise them. These days, designers are lucky to have access to social media that allow for promotion without spending a lot of money on marketing. If the brand knows what it’s about, it’s a good start.
小規模なブランドは、十分な市場調査をする必要がありますが、独自の個性を構築することも大切だと思います。そうすれば、お客様やショップも彼らのことを理解しやすくなりますから。最近は、マーケティングに対してお金をかけずにプロモーションができるソーシャルメディアにアクセスできるので、デザイナーはラッキーだと思います。ブランドがその点を把握していれば、良いスタートが切れると思います。

Kayoko Yuki, buyer, L’Appartment, Tokyo
http://lappartement.jp/
幸 佳代子、L’Appartment バイヤー（東京）
http://lappartement.jp/


The brands that have the best sell-throughs with us at the moment are the Ukrainian brand Vita Kin and the English brand Studio Nicholson. In both cases, core items put forth the themes offered by the brand, and both have a strong visual identity. 
一番売れ行きが良いブランドは、ウクライナのブランドVita Kinと、イギリスのブランドStudio Nicholsonです。どちらもブランドが提案するテーマを中心アイテムとして打ち出し、ビジュアル提案を行いました。

[When we order a new, unknown label], first of all we get the store staff to understand the appeal of the products. We then introduce the brand to the media and high-level customers during a presentation we hold for the press at the shop [soon after the buying ends, a season in advance]. This event enables us to increase the desire of customers and staff themselves to purchase the product, and in the end this connects to sales. Also, it is important for staff to actually try on the items themselves, as they can then convey the appeal of what they wore.    
まだ知られていない新しいブランドをオーダーする時、まずショップスタッフに商品の魅力を理解してもらい、ショップで開催しているプレス向け展示会で媒体関係者と上顧客様にブランドの紹介を行います。これによってお客様やスタッフ自身の購買意欲を高めることができ、結果、販売に繋がっています。また、スタッフが実際に着用して、着たからこそわかる商品の魅力をお伝えすることも大切だと思います。


Karen Harries, Founder, Boutiqueye Buying Consultancy, London
www.boutiqueye.com 
カレン・ハリーズ、 Boutiqueye Buying Consultancy創設者（ロンドン）

[bookmark: _GoBack]For smaller brands, spending time cultivating strong social media collateral is one of the best methods to reach out. A strong Instagram following is s such a major currency these days, even from a buyer’s perspective: one of the first things I will check out is a brand’s Instagram page and following. This will certainly not be the one and only deciding factor, but it helps, as it obviously means that the brand already has an established following, which you hope will translate to paying customers. 
小規模なブランドには、強力なソーシャルメディアの販促ツールの構築にじっくり時間をかけることが、顧客の注目を集める最善の策だと思います。今の時代、インスタグラムのフォロワー数の多さが重要な判断基準になっており、これはバイヤーの視点からも言えます。私がまずチェックすることは、ブランドのインスタグラムとそのフォロワー数です。もちろん、これが唯一の判断材料にはなりませんが、将来購買客に移行しうるフォロワーをブランドが既に抱えているという実態は、役に立つ情報です。

Product placement can also be a large contributor when it comes to sales and working with “influencers” can also help spread awareness. Yes, many do charge for a single post, but conversely, I know many that are happy to support new, up-and-coming brands and are happy to do it for free. 
売り上げに関して言えば、商品配置も大きく貢献する要素ですし、‟インフルエンサー”と協力することも、認知度を高めるのに役立ちます。確かに、多くの人が1回のアップに対して代金を要求しますが、その反対に、新しい注目のブランドを喜んで無償でサポートしてくれる人も、私はたくさん知っています。

Communication and transparency are key when it comes to working with labels. The fashion industry is totally relationship-driven; having a constant dialogue throughout the buying process is very important. Over the years, I have found brands that are amazing, but in the end I was unable to continue relationships with some of them, simply because their communication is too poor. 
ブランドと仕事をする際に重要なのは、コミュニケーションと可視性です。ファッション業界は、信頼関係がすべての原動力だと言えます。バイイングプロセス全体を通して、定期的な会話を持つことがとても重要です。長年にわたって、素晴らしいブランドを発掘しましたが、単にコミュニケーション能力が低かったために、関係を維持することができなくなったブランドもいました。

Kai Avent-deLeon, owner and buyer, Sincerely, Tommy, New York
https://sincerelytommy.com
カイ・アヴァン・ドロン、Sincerely, Tommyオーナー兼バイヤー（NY）
https://sincerelytommy.com

Our bestselling brands include our in-house line Sincerely, Tommy and Mozh Mozh. We market [lesser known labels] in a pretty organic way outside of social media. I enjoy the merchandising of the space, allowing customers to explore new brands in the store. 
一番売り上げがいいブランドには、オリジナルブランドのSincerely, Tommyや Mozh Mozhです。あまり知られていないブランドは、ソーシャルメディアを使わない、かなり有機的な方法でマーケティングを行います。お客様が店内を歩いて新しいブランドを発掘できるような、空間を使ったマーチャンダイズが好きです。



