
DIFFERENTIAL BRANDS GROUP

Pour faire passer un cap à une marque, il faut des conseils en management ainsi que des ressources financières. Le Differential Brands Group (DBG), dirigé par son PDG Michael Buckley, est un exemple la façon dont une marque peut se développer, si elle a le bon partenaire. 
 
Buckley est un vétéran du marché qui a fait ses premières armes en faisant progresser Diesel sur le marché américain. Il a ensuite conduit l’expansion de True Religion et de Ben Sherman, avant de collaborer avec DBG. Là, il s’est d’abord attelé à développer la ligne de chemises Robert Graham, lui offrant une visibilité mondiale : les bénéfices ont augmenté de manière significative. Ensuite, il a ajouté Hudson, qui appartenait alors à Joe’s Jeans, au portfolio DBG, séparant à nouveau les deux marques. 

Il fait maintenant le forcing pour qu’Hudson se développe mondialement, travaillant étroitement avec le fondateur de la marque, le très demandé Peter Kim. "J’aime que le fondateur reste au sein de la marque que j’achète, de manière à ce que l’essence de celle-ci reste intacte," déclare Buckley. "C’est seulement en équipe que l’on peut obtenir le succès que nous visons."

La mission de Buckley est de fonder une plateforme comme celle de LVMH pour des marques premium avec un fort potentiel d’expansion. D’autres acquisitions sont prévues. Des investisseurs avisés et un bon environnement managérial comme celui de DBG sont un bon moyen pour les marques de relever les défis d’aujourd’hui. 
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