访谈
伴随TOMMY的未来
跟Tommy Hilfiger全球及PVH欧洲公司首席行政长官Daniel Grieder的问与答

Daniel，请问您如何打造Tommy Hilfiger以适应未来发展？
我们有一个主要集中在三大核心支柱的连续并且不断进化发展的愿景。首先，消费者是我们事业的中心；我们甚至通过缩短生产周期而变得更偏向以消费者为中心。其次，通过在每个环节鼓励创新，我们不断适应变化，例如引进3D产品设计、全球推行数码展厅、互动零售展具等等，力争成为行业先驱。最后，我们也承诺要在价位与价值间寻求适当的比率，并且保持高端设计师品牌的定位。 

您打算在数码领域里进一步作出新的创新突破吗？
我们最近在加州举办的当季走秀中引入SNAP:SHOP图像识别手机应用 。该应用以最前卫先进的图像识别技术，为消费者创造最流畅及即时的方式购买我们的走秀、广告大片、甚至编辑精选的款式。

对您来说，未来店铺是怎样的？
我们未来店铺（Store of the Future）是一个能不断进化的数码零售理念，不但能实现我们的全渠道战略，更能适应消费者行为。我们结合传统零售与数码整合于一体。这些店铺受Tommy的第一家店铺People’s Place启发，也为顾客创造社交环境。人们可以一齐到这，坐坐聊聊，享受刺激而别开生面的互动体验。

您一直是多品牌交易会的拥护者。作为合作伙伴，这对您来说有多重要？
这些专家级的拍档对我们来说是非常重要的。他们帮助品牌全球拓展，并能以较高的定位和品牌认知在拥有高度增长潜能的市场内创造品牌能见度。

如今时尚似乎在人们心里已变得不以为然。您计划如何维持消费者对品牌的兴致？ 
现在已经不是每平方英尺能卖多少货的时代；现在是每平方英尺都要具备新意、新奇跟体验的时候。我们主导的“现看，现买”秀场模式正是表达了我们要提供连接参与和变换之间桥梁作用的独特经验的承诺。 

现在您是如何联系买家的？
我们在每一个市场都拥有一个绝好的销售队伍网络，由强大（而不断在增长）的全球40多个展厅网络提供支持。我们向数码展厅的转变，也让更多专门特殊的订货预约成为可能，并保证在每个市场跟展厅实施连贯一致的订货体验。同时，电商变得越来越重要，这种展厅设置也能让他们跟自己卖产品给客户同样的数码方式检视系列装扮。

您觉得对高端品牌而言，全球最有增长势头的市场在哪？
中国日益增长的时尚产业是我们跟当地新的合作伙伴（2016年PVH集团完成了Tommy Hilfiger 在中国的合资公司，TH亚洲有限公司55%股权的收购。集团之前并未拥有该公司。）及其架构继续发展与扩大的强大平台。我们目前在中国114个城市拥有超过375个销售点，并计划于未来两年增开约100家Tommy Hilfiger店铺。

[bookmark: _GoBack]在拉丁美洲也同样有着显著的发展机遇，我们也因此在这些地域的关键市场跟一些专家合伙人进行长期合作，以开办新店铺和扩张批发履历为焦点。

