BUYERS’ VOICES
バイヤーズボイス

KEY ITEMS FOR S/S19, SALES AND SEASONALITY
2019年春夏注目のアイテム、セールスと季節性の関係

AS NEXT SEASON’S BUYING KICKS OFF, WeAr ASKS INTERNATIONAL RETAILERS WHAT THEY ARE LOOKING FOR IN S/S19, HOW THEY APPROACH PRICE REDUCTIONS AND HOW OFTEN THEY HAVE PRODUCT DROPS
次シーズンのバイイングのスタートを受けて、WeArが国際的に活躍するリテーラーに聞いた。2019年春夏に求めるものは何か？ディスカウントへのアプローチは？ そして、商品の納品の頻度は？

NICOLAS IVARS, FOUNDER, THE NEXT DOOR, AVIGNON, FRANCE 
ニコラス・イヴァース、THE NEXT DOOR創設者、アヴィニョン（フランス）

When buying we don’t look for specific items, colors or materials, but pieces that represent our vision of fashion. This season, though, all lights are on utility and functional clothes.
バイイングの際、私たちは特定のアイテムや色、素材ではなく、私たちのファッションの視点を体現してくれるアイテムを探します。とは言え今シーズンでは、ユーティリティや機能性が特徴のアイテムに注目しています。
In store, we’ll start our national sales on June 27th, until August 7th, but we’ll do some private sales on our website a week before, as usual, to attract our international customers. Through the year, we punctually offer to our local and digital customers discounts on some exceptional items, and offer free shipping on some brands. However, we can’t offer discounts on Comme des Garçons Play (Converse Play), Aesop, Byredo and Common Projects.
ショップでは、7月27日から8月7日まで国内のセールを行う予定ですが、通常はその1週間前から、国外のお客様を惹きつけるために、サイト上でプライベートセールを行っています。1年を通して定例通りに、国内およびネット上のお客様に対して、特別アイテムのディスカウントや特定ブランドの送料無料キャンペーンを行なっています。けれど、プレイ・コム デ ギャルソン（コンバース・プレイ）やイソップ、バレード、コモン プロジェクトには、ディスカウントを適応することはできません。
We are constantly updating our selection with regular drops from our brands and keeping our community up-to-date with daily posts. This can represent up to 150 updates per year. We also sometimes have to follow the planned launch dates for some exclusive sneakers – last year we had around 80 launches.
ブランドからの通常の納品に合わせて店内のセレクションを随時更新し、日常的にお客様のコミュニティーに最新情報を更新しています。これは回数にすると、年150回に相当します。エクスクルーシブなスニーカーなどは、先方が予定している新製品発売日に従わなければならない時もあります。去年は、約80回ものプロダクトローンチがありました。

The fashion cycle has been accelerating for 2-3 years. The customer wants to wear – and show off – what s/he bought as quickly as possible, thanks to Instagram. Our clients will buy a tee or a shirt every 2-3 weeks. We adapt to this demand by working with independent labels, such as PLEASURES or Chinatown Market, who don’t follow the traditional pattern of seasonality.
ファッションサイクルはここ2、3年の間に加速を続けています。インスタグラムの影響で、お客様は自分が手に入れたアイテムをできるだけ早く身につけて自慢したいのです。中には、2〜3週間おきにTシャツやシャツを買いにいらっしゃるお客様もいます。この需要に対応するため、既存の季節性のサイクルに囚われないPLEASURESやChinatown Marketなどのインディペンデントブランドと仕事をしています。
www.thenextdoor.fr
www.thenextdoor.fr

SERGEY KUB, CREATIVE DIRECTOR, BELIEF, MOSCOW, RUSSIA
セルゲイ・クープ、BELIEFクリエイティブディレクター、モスクワ（ロシア）

When choosing collections, we are guided by these fundamental rules: do not follow trends; check quality and functionality; study each detail together with the designer and his team to fully understand the product. So, in S/S19, as always, we will choose items that accurately characterize the designer's philosophy, possess certain functional features and will serve for more than one season. We never look for the specific items or colors.
コレクションを選ぶ際、私たちは次の三原則に従います。1）トレンドを追いかけない、2）クオリティーと機能性をチェックする、3）商品を完全に理解するために、デザイナーとそのチームも含め、それぞれのディテールを調べる。ですから、2019年春夏では、いつもと同じように、デザイナーの哲学を正確に特徴づけ、何かしらの機能性を備えた、1シーズン以上着こなせるアイテムを選ぶつもりです。特定のアイテムや色を探し求めたりはしません。

In the seven years of our existence, we only once did a seasonal sale. We never do mid-season sales. A number of our brands are opposed to discounts – Wolf’s Head, M & M, Peanuts & Co., Magical Design and other small local Japanese brands that are struggling to cooperate with foreigners and are fully focused on the local market.
[bookmark: _GoBack]私たちがショップを初めてから数年たちますが、たった一度だけシーズンに合わせたセールを行いました。ミッドシーズンセールはしません。私たちが取り扱うブランドの多くが、ディスカウントに反対です。Wolf’s Head、M & M、Peanuts & Co. 、Magical Designや、地元の小さな日本人のブランドは、外国人と共存することに苦戦しているので、地元市場に完全に焦点を注いでいます。

Our brand list includes 36 labels, 30 of which are based in Japan, so we are tied to the timings of the Japanese market. We receive 1 to 2 shipments per month during the season. Our task is to offer the items that the customer can wear straight away, because we’ve noticed that in one of every three cases of “shopping for the future”, the customer just loses interest in the product after 2–3 months if he does not wear it [straight away].
私たちは、36組から成るブランドリストがありますが、そのうち30組は日本が拠点なので、日本市場のタイミングと連動しているのです。シーズン中は月に1〜2回デリバリーを受け取ります。私たちの務めは、お客様がすぐに身につけられるようなアイテムを提供することです。なぜなら、「今後のために買い物する」という状況の1/3の割合で、お客様は商品への興味を失ってしまうことに気づいたからです。すぐに着れず、2〜3ヶ月後まで待たなければならない状況に納得できないのです。

www.beliefmoscow.com 
www.beliefmoscow.com

DANIEL BRUNNER, MANAGER, KAUFHAUS MITTE, STUTTGART, GERMANY 
ダニエル・ブルナー、KAUFHAUS MITTEマネージャー、シュツットガルト（ドイツ）
My approach to buying is a little unusual: no pre-orders, only in-stock products. This allows me to stay flexible and to adjust my order depending on the circumstances. Trends are largely irrelevant for me; I order whatever catches my eye: a good mix of small, regional and international labels.
私のバイイングへのアプローチは、少し普通と変わっています。プレオーダーはせずに、在庫にある商品だけを購入するのです。こうすることで、柔軟に対応でき、状況に合わせて自分のオーダーを調節できるのです。私にとってトレンドはほぼ意味のないことだと言えます。私は、自分の目を引きつけたものならなんでもオーダーをかけるので、小規模、ローカル、インターナショナルのそれぞれのブランドの程よいバランスが保てています。
Unlike other stores, I launch the main sale period relatively late. There are some brands that I never mark down as they are timeless. If a product hasn’t sold well, I reduce the price. Sometimes even mid-season. As I’m always on the hunt for new labels, I might sometimes decide to reduce an outgoing label straightaway. 
他のショップとは異なり、セール期間をかなり遅い時期に設定しています。タイムレスであることから、決して値下げしないブランドもあります。あまり売れ行きが良くない商品は価格を下げ、ミッドシーズンでも時々そうします。新しいブランドへ常にアンテナを張っているので、場合によっては、取り扱いを辞めようとしているブランドはすぐに値下げの決心をする時もあります。
Some customers always want to have the latest collection – they show up immediately at the store and might even buy summer wear in January. But the majority of my customers tend to make spontaneous purchases. That is why I intermittently organize flash sales that last one or two days. These are only announced a few days in advance but customers can enjoy (moderate) discounts on the entire stock. I arrange such events every other week: it goes down well, creates space for new items and puts a smile on customers’ faces.
お客様の中には、いつも最新のコレクションが欲しいという方がいらっしゃいます。シーズンがスタートしたらすぐにショップに足を運び、1月に夏物を買う方もいらっしゃいます。けれど、ほとんどのお客様は、衝動買いをする傾向があるので、1、2日の期間で、断続的にフラッシュセールを企画するのです。この情報は数日前にしか公表しませんが、お客様は店頭の商品すべてに（若干の）ディスカウントが適応されることを喜んでいらっしゃいます。私は、こういったキャンペーンを隔週で企画し、反応は上々です。新着アイテムのために売り場スペースを作ることができますし、お客様に笑顔を届けることもできますから。

www.kaufhausmitte.com
www.kaufhausmitte.com



