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After my recent visit to Flow in Florence it deserves a big cadeau! The store is well thought out for the smallest details and they have really captured a unique atmosphere. As soon as I entered the store, I noticed their carefully selected product mix, but also their delightful and beautiful way of presenting the products around the store. The service lived up to the retailer’s overall style, and it was very inspiring to visit such a well-executed and pleasant store.
最近訪れたフィレンツェのFlowは、大喝采に値するものでした！上手く工夫され、細部にまでディテールを施した店内は、実にユニークな空間に仕上げられていました。店内に一歩足を踏み入れた瞬間、ディスプレイを飾る商品が丁寧にセレクトされていることに気づきますが、そのプレゼンテーションの仕方は、楽しさと美しさが共存する素晴らしいものでした。サービスも、リテーラーの全体的なスタイルに沿った内容で、これほど入念に作り上げられた心地よいショップは、訪れるだけでとても刺激をもらえます。
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Many online retailers such as Amazon, Warby Parker and Allbirds have increased their reach by providing a physical experience for their guests. Shopping in person drives the consumer to use several senses, which retail stores must use to create a memorable and pedagogical experience for consumers. Shopping should allow the consumer to test and touch the product while getting educated on its unique selling proposition. At the NYC Allbirds store, for instance, visuals and props demonstrate sustainable initiatives to engaged consumers, who can touch shoelaces made from recycled materials or experience the feel of wool on their feet.
Amazon、Warby Parker、Allbirdsなどの多くのオンラインリテーラーは、顧客に身体的な経験を提供することで、そのリーチを拡大してきました。リアルなショッピング体験は、消費者の様々な感覚を刺激します。リテールショップは、ここに着眼して、消費者の記憶に残る教育的な体験を生み出さなければなりません。ショッピングというものは、ユニーク・セリング・プロポジション（ある商品だけが持つ独自の魅力）について理解しながら、消費者が実際にモノに触れて試していくものだと思います。例えば、NYC Allbirdsでは、店内のビジュアルと小道具が持続可能性の役割を担い、リサイクル素材のシューレスに触れたり、足元のウールを実際に体験できるというように、消費者の興味を惹きつけていました。
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The personnel at the POS is key to engagement retail – this is our experience. You can hire balloons and clowns and it will engage people for a short moment, but when it comes to customer experience the staff is the talking product of every store/company. They are also responsible for turning customers into returning customers. Of course, the store also has to be designed to attract people (and not only end-consumers): Apple and sneaker stores find it easy to find people who want to work for them, contrary to many traditional outlets. In our Alberto store, we use Amazon’s Alexa as an instrument that operates as an extra player that supports staff.  Our latest innovation is that Alexa will use the voice element to engage with consumers. At 18cm height, a sensor will be installed that spots movements and suggests different pant models: a targeted radio that is helpful without being annoying. In the next steps, we want this sensor to work out the color of the pant the customer is wearing and based on that suggest colors, models and different pant-types. We think in-store surprise moments and impulse marketing are fundamental.
売り場のスタッフが、リテールを魅力的にする鍵です。これがまさに顧客の体験だからです。風船やピエロを雇って、短期間で人の興味を惹きつけることもできますが、顧客体験に関して言えば、店内のスタッフが各ショップ／企業の商品のスポークスパーソンなのです。彼らはまた、お客様が続けて足を運んでくれるよう働きかける責任者でもあります。もちろん、ショップ自体も、人を惹きつける魅力を備えられるデザインでなければいけません（これはエンドユーザーに限ったことではありません）。アップルストアやスニーカーショップは、多くの従来型ショップと比べて、そこのスタッフになりたい人を探すのは簡単でしょう。私たち、アルベルトのショップでは、AmazonのAlexaを、スタッフをサポートするツールとして使用しています。18㎝のこの機材にはセンサーが内蔵でき、動きを探知して、異なるパンツのモデルを提案することができます。焦点を絞ったピンポイントの無線で、周りを煩わさずにサポートができます。次のステップとして、顧客が履いているパンツの色を識別し、その色に基づいて、異なる色、モデル、スタイルのパンツを提案して欲しいと思っています。店内での驚きの瞬間と衝動的な行為を利用したマーケティングが重要だと考えています。
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When it comes to engaging shopping experiences in store, our founder Rob Smith is not your average CEO. He is working the floor at The Phluid Project 6 days a week in an effort to truly understand the community to which he is catering - gender non-conforming individuals. Most rewarding to Rob are those moments he helps someone try on an outfit they otherwise may have felt embarrassed to try because they feared judgment, and seeing the relief and joy when they feel so seen. Rob engages in conversations with nearly everyone passing through Phluid, answering all questions about Phluid and his own personal life openly and honestly, and discussing sensitive topics, occasionally with parents with non-binary children, because this is what he believes is underrepresented, and truly needed and appreciated.
魅力的なショッピング体験といえば、私たちの創設者、ロブ・スミスはどこにでもいる普通のCEOではありません。彼は、The Phluid Projectのフロアで週6日間働き、自分がサービスを提供しているコミュニティ、ジェンダーにとらわれない個人をしっかりと理解する努力を惜しみません。ロブが最も満足する瞬間とは、批判を恐れてややもしすれ試着を恥ずかしいと感じているお客様の試着をお手伝いする時、そして、そのお客様が、「自分が認められている」と感じた時の安堵と喜びを確認できた時です。ロブは、Phluidにお越しになるほとんどすべての方と会話をします。Phluidに関するすべての質問に答え、自分の私生活の話もオープンに誠実に話し、時に、ノンバイナリーの子を持つ親と、繊細なテーマについての意見交換もします。なぜなら、このテーマは見過ごされており、取り上げられる必要があり、その上で真価を認められるべきだと強く確信しているからです。
