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SAILING THROUGH SEA CHANGE
変化の荒波を泳ぎながら

WeAr HAS ASKED TOP MANAGERS OF LEADING BRANDS HOW THEY WOULD RECOMMEND RETAILERS TO NAVIGATE THE SHIFTING FASHION LANDSCAPE AND MINIMISE RISKS, AND HOW THEY SUPPORT THEIR WHOLESALE PARTNERS
WeArは、世界をリードするブランドのトップマネージャーに聞いた。変化を続けるファッションのランドスケープを、リテーラーはどのように舵取りをし、リスクを最小限に抑えるためのアドバイスは？卸売パートナーをどうサポートしているか？

MARCO LANOWY, MANAGING DIRECTOR, ALBERTO
マルコ・ラノヴィ、アルベルト／マネージングディレクター

More and more local heroes are winning in the fashion business: those who repeatedly surprise and inspire their clients; those who provide incomparable customer service and a distinctive assortment. Therefore, my tip: invest into brand ambassadors on the floor! It is them who create fans out of clients. Besides, installing new intelligent techniques like voice controlled personal assistants can pay off – at least it did for us, in our own concept store in Mönchengladbach.
ファッションビジネスでは、地元のヒーローがますます勝ち組になっています。つまり、顧客を常に驚かし刺激でき、他と比較できないような顧客サービスと独自のセレクションを提供できるような人です。従って、私からのアドバイスは、ショップフロアの販売員に投資することです。彼らこそが、クライアントの中からファンを生み出すことができるのです。この他に、新しいインテリジェント技術を導入すること。ボイスコントロールできるパーソナルアシスタントが利益をもたらしてくれるでしょう。少なくとも、メンヒェングラートバッハにある私たちのコンセプトストアではそうでした。


ENRICO ROSELLI, CEO, LA MARTINA
エンリコ・ロッセーリ、ラ・マルティナ ヨーロッパ／CEO

The current fashion climate pushes everyone to work together, sharing risks, solutions and skills. We have invested into technologies allowing us to integrate selected multibrand shops as pick-up points for customers who have purchased our goods. Furthermore, our platforms allow our retail partners to access our stock according to their needs and to run joint communication and marketing activities on and off line, thus creating a more consolidated relationship. We aim to create a collaborative workflow where each activity is carried out by whomever is in the best position and capability to do so, with margins and remuneration split proportionally.
現在のファッション界の風潮は、みんなが協力してリスクやソリューション、スキルを共有する方向へと突き動かされているように感じます。私たちの商品を購入いただいたお客様のピックアップポイントとして、厳選したマルチブランドショプを統一できるように技術投資を行なってきました。さらには、私たちのプラットフォームを使えば、私たちのリテールパートナーがニーズに合わせて在庫を確認でき、共同のコミュニケーションを行うことができ、オン／オフラインでマーケティング活動に加わることができるのです。そうすることで、より確固とした関係を築くことができるのです。それぞれの活動が実践される協働的なワークフロー作りを目指しています。そうすることで、最高のポジションに位置し能力がある人が活動を実行に写し、マージンや報酬を仕事量に比例して分配することができると思います。


DAVID RAZON, CEO, SEVEN7ORIGINAL
デビッド・ラゾン、SEVEN7ORIGINAL／CEO

To prevent risks: 
リスクの回避方法：
· Focus on your brand identity to avoid its dilution
· Impeccable customer service
· Comply with regulations and prevent data leaks 
· Stay up to date on latest trends and benchmark regularly
· Keep track of your activity
· Minimize queue-length 
· Be attentive to the appearance of the shop
· ブランドのアイデンティティに焦点を当て、希薄化を避ける
· 他に類をみない顧客サービス
· 規制に従い、データ漏洩を防ぐ
· 常に最新のトレンドに通じ、定期的に評価を行う
· 自分の活動を記録する
· 待ち行列を最小限に抑える
· ショップの外観に配慮する
To “future-proof” your business: 
[bookmark: _GoBack] “将来性のある”ビジネス手法：

· Broaden services: “Click and collect”, more payment methods, etc. 
· Exist online and innovate
· Make the customers feel special with “simple treats”
· Value good staff 
· Social media: build your community of followers and reward them in a customized manner
· 幅広いサービス：「クリック＆コレクト」やより多くの支払い方法など
· オンラインと革新性での存在感
· 「単純なご褒美」で顧客にスペシャルな感覚を与える
· 素晴らしい販売スタッフ
· ソーシャルメディア：フォロアーをまとめたコミュニティの構築とカスタムメイドの方法で彼らにご褒美を与える


JOCHEN BAUER, OWNER, HEINZ BAUER MANUFAKT
ヨヘン・バウアー、HEINZ BAUER MANUFAKT／オーナー


I don’t think that risk minimisation is the duty of an entrepreneur. If there was such a thing as a safe haven in the fashion industry, then surely one couldn’t talk about an exciting shopping experience. I would invest into things that substantiate my authenticity and credibility, concentrate on special topics and celebrate those through store design, product selection and events. 
リスクを最小に抑えることが、起業家の義務だとは思いません。ファッション業界に安全な避難先のようなものが存在するなら、刺激的なショッピング体験について話をするなんてできないはずです。私が信じる本物と信頼性を実証してくれるモノに投資し、特別な話題に意識を置き、ストアデザイン、商品のセレクション、イベントを通じてこれらの要素を盛り上げたいと考えます。

We deliver to our wholesale partners merchandise that is most demanded at the POS – on short notice, within the season. We also supply unique pieces, anniversary pieces, etc.  Furthermore, we are starting advertising campaigns that support both: the brand and its wholesale partner. 
シーズン中に、事前の通告なく、POSに関して最も要求が高い商品を卸売パートナーに配送します。ユニークなアイテム、記念アイテムなども供給します。さらに、ブランドと卸売パートナーの両方のサポートになる、広告キャンペーンもスタートする予定です。


ANDREW BERG, PRESIDENT, ROBERT GRAHAM 
アンドリュー・ベルク、ロバート・グラハム／社長

In this quickly changing fashion landscape, customers no longer define luxury by the price tag, but rather the overall brand experience. At the store level, the field leadership holds the key to providing an environment in which visiting the store is a deliberate and intentional choice to shop over other channels.  Whether it is the increased personalized service level, or curated events and activations that speak to the passion points of the consumers, the store needs to consistently deliver a rich brand experience and give customers a compelling reason to come back.
めまぐるしく変化するファッションランドスケープにおいて、顧客が「ラグジュアリー」を判断する基準は、もはや値札ではなく、ブランド全体の印象なのです。ショップレベルで言えば、他のチャネルをしのいで計画的に意図的に選択することが、ショップを訪れることだという環境を与える鍵を握っているのが、現場のリーダーシップなのです。お客様個別のサービスレベルを向上するか、イベントを企画するか、またはお客様の情熱を刺激する活動なのか。これがどれであれ、ショップは定期的にブランド体験を提供し、お客様に再び来店してもらうための説得力のある理由を与えられなければなりません。
 
MANUELE MUSSO, CEO, SPACE 2000
マヌエーレ・ムッソ、SPACE 2000／CEO
We think retailers should collaborate with brands to develop common solution patterns. To win in this difficult market, everybody should focus on their own specialization but work in tandem. This is why we support our wholesale customers by offering them tailored solutions to facilitate selling the brand, from re-order systems to a complete IT/logistics package.
リテーラーはブランドと協働して、共通のソリューションパターンを開発するべきだと思います。この厳しい市場で生き残るために、みな自分たちの専門分野に焦点を注ぐべきですが、協力しあって仕事をすべきなのです。ですから私たちは、、プリオーダーのシステムからIT／流通のパッケージの完成に至るまで、カスタムメイドのソリューションを提供することで、卸売顧客を支援しています。
ALEXANDRA CARNEIRO, FOUNDER AND CREATIVE DIRECTOR, A-LINE 
アレキサンドラ・カルネイロ、A-LINE／創設者兼クリエイティブディレクター

I think the best advice I could give is: "trust your gut”! If you look deep inside yourself and listen to those on whom you can count on your daily basis, you will know how to lead your business carefully. That’s why you should invest, first and foremost, into human resources. 
私が与えられる最高のアドバイスとは、「自分の直感を信じろ」だと思います。自分自身の内面へと深く目を向け、日々、あなたが信頼できる人の言葉に耳を傾ければ、自分のビジネスを慎重に回していく方法がわかるでしょう。だからこそ、何よりもまず、人材への投資が必要なのです。


