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КАК ИНТЕГРИРОВАТЬ МНОГОКАНАЛЬНЫЕ СТРАТЕГИИ ПРОДАЖ И ПРИВЛЕЧЕНИЯ КЛИЕНТОВ И УМНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ В ТРАДИЦИОННЫЙ МАГАЗИН? ИЗУЧАЕМ НА КОНКРЕТНОМ ПРИМЕРЕ

В последние годы в ритейле возникли многообещающие новые концепции: многоканальные инструменты, новые грани покупательского опыта и цифровые инновации вызывают всеобщий интерес. Но как можно использовать все эти разработки в реальном магазине? В новой рубрике WeAr будет рассказывать о том, как самые продвинутые ритейлеры воплощают новые идеи в жизнь. 

Реконструкция флагманского магазина Tommy Hilfiger в Лондоне, занимающего более 1,025 кв.м., отвечает многоканальному видению бренда. Он извлек все возможное и из виртуальной, и из физической реальности: комфортное уединение виртуального шоппинга соединяется с удовольствием, которое доставляет вдохновляющее физическое пространство магазина. 

Первые впечатления ждут покупателя уже снаружи магазина, где интерактивные витрины позволяют ему познакомиться с брендом забавляясь, ничего на самом деле не покупая. Прошлой осенью, например, на экранах-витринах посетители могли сыграть в игру вроде «однорукого бандита» и выиграть призы, от билетов на показ ‘TOMMYNOW’ до шапки со встроенным блютус-подключением. 

Когда клиент входит в магазин, начинается осмотр. Несмотря на размеры торговой площадки, невозможно единовременно выставить там все модели и расцветки из обширных коллекций бренда; поэтому физическая развеска товаров дополнена приспособлениями для их виртуальной демонстрации, позволяющими покупателю изучить весь ассортимент. В секции джинсов цифровой ассистент по размерам и посадке помогает покупателям подобрать свой идеальный фасон. 

Выбрав товары, покупатель направляется в «умную примерочную кабинку», которая сама распознает внесенные в нее вещи с помощью радиочастотной метки. «Умные зеркала» подбирают впечатляющие образы, включающие выбранные модели; чтобы запросить товары для завершения образа, достаточно нажать кнопку на зеркале. 

Наконец, клиент может захотеть добавить выбранной вещи персональный штрих. Для этого в магазине есть сервис ‘TommyXYou’, который кастомизирует покупку с помощью вышивки, нашивок или тиснения по коже. 

Что могут вынести для себя отсюда другие ритейлеры? — Что потребительский опыт может начинаться еще за пределами магазина; что существует возможность показать разные модели и расцветки даже на ограниченной площади; наконец, что примерочная кабинка, где потребитель принимает решение о покупке, имеет ключевое значение и может быть использована для того, чтобы подать ему новые идеи и стимулировать продажи. 

