INTERVIEW

IN DIE ZUKUNFT MIT TOMMY
Interview mit Daniel Grieder, CEO von Tommy Hilfiger Global und PVH Europe

Wie lautet Ihre Strategie, damit Tommy Hilfiger auch in Zukunft erfolgreich bleibt?
Wir vertrauen auf unsere Vision, die auf drei Grundsätzen beruht und niemals stillsteht. Erstens steht der Kunde bei uns immer im Zentrum; dies verstärken wir zusätzlich durch die Verkürzung der Produktionszyklen. Zweitens können wir uns dank vieler Innovationen in jedem unserer Geschäftsbereiche flexibel an Veränderungen anpassen: Wir arbeiten an 3D-Produktdesign, dem internationalen Ausbau unseres digitalen Showrooms, interaktivem Retail-Inventar und vielem mehr. Wir wollen echte Pioniere der Branche sein. Drittens stehen wir hinter der Schaffung des richtigen Preis-Leistungs-Verhältnisses sowie der Stärkung unserer Position als Premium-Designermarke.

  Planen Sie weitere Innovationen in Hinblick auf die Digitalisierung?
  
Vor Kurzem haben wir die neue Bilderkennungs-App SNAP:SHOP im Rahmen unserer TOMMYNOW-In-Season-Modenschau in Kalifornien vorgestellt. Die App verwendet modernste Bilderkennungstechnologie, damit Konsumenten unsere Produkte, die sie auf dem Laufsteg, in Anzeigen oder in Fotostrecken in Magazinen sehen, sofort einkaufen können.

Wie sieht der Store der Zukunft Ihrer Meinung nach aus?
Unser eigener Store of the Future ist ein angehendes digitales Einzelhandelskonzept, das unsere Omnichannel-Strategie zum Leben erwecken und sich an das Verhalten unserer Kunden anpassen wird. Wir kombinieren traditionellen Retail mit digitalen Ergänzungen. Diese Läden schaffen eine ganz spezielle soziale Umgebung, inspiriert von Tommys erster Boutique, People’s Place, in der sich die Leute trafen, Zeit zusammen verbrachten und aufregende Erfahrungen miteinander teilten.

Sie waren immer schon ein großer Verfechter des Multibrand-Handels – wie wichtig ist er Ihnen als Handelspartner?
Unsere Branchenpartner sind für uns sehr wichtig. Sie helfen uns dabei, die Brand international wachsen zu lassen und verschaffen uns durch bevorzugte Positionierung und Markenwahrnehmung große Sichtbarkeit auf Märkten mit starkem Wachstumspotenzial.
Mode scheint heutzutage zunehmend an Bedeutung zu verlieren. Wie planen Sie das Interesse Ihrer Kunden zu halten?
Heute geht es nicht mehr um Verkaufszahlen pro Quadratmeter; es geht um Neuartigkeit, Überraschung und innovative Erfahrungen, die Kunden pro Quadratmeter erleben. Unsere Führungsposition beim „See Now, Buy Now“-Laufstegmodell ist ein Beweis unseres Engagements, einzigartige Erfahrungen zu schaffen und die Kluft zwischen interessierten und zahlenden Kunden zu überbrücken.
Wie gelingt es Ihnen heute Einkäufer zu erreichen?
Wir verfügen über ein großartiges Netzwerk aus Verkaufsteams in jedem unserer Märkte, die von einem starken Zusammenschluss von mehr als 40 Showrooms weltweit profitieren. Unser Wechsel zu digitalen Showrooms ermöglicht individueller zugeschnittene Einkaufstermine und garantiert ein einheitliches Einkaufserlebnis auf jedem Markt und in jedem Showroom. Unsere Partner im Onlinehandel werden immer wichtiger und dank dieses Konzepts können sie sehen, wie die Kollektion auf digitaler Ebene aussieht und auf dieselbe Weise einkaufen, wie sie die Produkte an ihre Kunden verkaufen.
Welche sind für Sie die am stärksten wachsenden Märkte für Premiummarken weltweit?
Chinas wachsende Modeindustrie ist eine starke Plattform für uns, um unsere Geschäfte mit neuen Übernahmen und Strukturen auszubauen. [Anm. d. Red.: 2016 schloss die PVH Corp. den Kauf von 55 % der Anteile an TH Asia Ltd. ab, ihrem Joint Venture für Tommy Hilfiger in China, die das Unternehmen zuvor nicht besaß]. Wir verfügen aktuell über 375 Verkaufsstellen in 114 Städten und planen in den nächsten zwei Jahren die Eröffnung von etwa 100 neuen Tommy-Hilfiger-Stores.
Auch in Südamerika sehen wir großes Potenzial: Wir pflegen die Langzeitbeziehungen mit Schlüsselmärkten in dieser Region mithilfe professioneller Partner und legen den Fokus auf die Eröffnung neuer Läden und erweiterten Großhandelsportfolios. 
