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Voo Store is a “destination store”. Born in 2010 as a physical store in a somewhat unusual Kreuzberg location, it is its intimate backyard and green wall tiles that have been responsible for its worldwide success. The atmosphere is very welcoming and informal, and we aim to get this feeling across through our digital communication, too. 
2010年にクロイツベルクにオープンしたVoo Storeは、「ショッピングの目的地」です。親密なムードが漂う裏庭と壁面の緑のタイルが、このショップを一風変わったロケーションに仕立て上げ、それこそが世界的な成功を導いた要素だと考えています。店内の雰囲気は堅苦しくなくフレンドリーさに満ちています。私たちは、このフィーリングをデジタルコミュニケーションでも実現することを目指しています。

Instagram has been crucial in this; alongside our online store and editorials, our social media content aims at connecting and interacting with our customers, inviting them to feel part of the store experience, even from afar. From professional images, to iPhone and backstage shots, as well as pictures of the neighborhood and the store itself, we constantly generate visual content that feels “real” whilst simultaneously framing Voo Store as a constituent of the neighborhood and the city at large. Moreover, model casting and styling have a palpable impact on the overall curation of our online image. 
そのため、インスタグラムは極めて重要です。オンラインショップや更新記事のほか、私たちのソーシャルメディアアカウントのコンテンツを通して、遠くにいるお客様ともインタラクティブに繋がり、ストア体験の一部だけでも感じてもらうことを目指しています。プロフェッショナルな写真から、iPhoneや舞台裏のイメージ、ショップ周辺やショップそのものの写真まで、ビジュアルコンテンツを常に更新し、「リアル」な感覚を作り上げています。その一方で、Voo Storeを地域や街の構成要素として捉えています。さらに、モデルのオーディションやスタイリングが、オンラインイメージ全体のキュレーションに分かりやすいインパクトを与えていると思います。
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Bricks-and-mortar is a priority for us. The personal advice and communicated knowledge as well as the special shopping experience available offline are barely replaceable. However, the online business is necessary nowadays and enjoys high attention from the end consumers. Zalando and other big e-tailers are very strong and much more experienced in this sector, so that we cannot compete. Therefore, we have decided that we need to convince the customers of our products’ value in our bricks-and-mortar space first, and only then let them into our exclusive online shop. This means they can only access our online store after they’ve made a purchase in the physical one. This way we know that the customer using the online shop understands us and our product, which can prevent bad purchasing decisions. 
[bookmark: _GoBack]私たちにとって実店舗は優先事項です。パーソナルなアドバイス、直接伝えられるブランド知識、特別なショッピング体験はリアルなもので、オンラインとは置き換えられないクオリティです。しかし今の時代は、オンラインビジネスも必要で、有り難いことに消費者の方から高い注目を集めています。Zalandoやそのほかの大手e-リテーラーはとても強力で、この分野において非常に多くの経験を積んでおり、私たちには太刀打ちできません。ですから、私たちは、私たちの商品価値をお客様に納得してもらわなければならないと決心したのです。実店舗の空間がまず先で、それが実現してから初めて、エクスクルーシブなオンラインショップへお客様をご案内しています。つまり、お客様がオンラインショップにアクセスするためには、まず実店舗でお買い物をして頂くことを意味しています。この方法なら、オンラインショップをご利用になる際も、お客様が私たちと私たちが提供する商品のことについて理解してくれるだけでなく、間違った商品を購入することも避けられると考えています。

