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WeAr ОБСУДИЛ С ДЭНИЕЛОМ ГРИДЕРОМ, ГЛАВОЙ TOMMY HILFIGER GLOBAL И PVH EUROPE, ПОСЛЕДНИЕ НОВОСТИ КОМПАНИИ И ПЛАНЫ НА БУДУЩЕЕ ЕЕ ВЕДУЩИХ ЛЕЙБЛОВ

PVH сообщает о рекордных и превышающих ожидания доходах за 2017 год, в основном благодаря росту интереса к брендам Tommy Hilfiger и Calvin Klein в Европе. Как вы это объясните?
Европейский регион сейчас — самый крупный рынок потенциального роста для Calvin Klein, за ним следует Ближний Восток. Там очень сильна узнаваемость бренда, внимание к нему и желание купить. Мы исходим из этого в торговле мужской и женской линиями Calvin Klein, а также другими продуктовыми категориями, которые пользуются успехом в США, но еще не представлены в Европе. Недавно мы запустили линию Calvin Klein Performance и скоро представим первый сезон детской коллекции Calvin Klein Jeans.

Расскажите подробнее о Calvin Klein Performance.

Линия позволила нам подключиться к тренду athleisure и мы сразу завоевали долю рынка. Это линия повседневной спортивной одежды с акцентом на фэшн; наша цель — завоевать доверие потребителя благодаря рекламной поддержке и информированию. 

 Каковы стратегии продаж у Tommy Hilfiger и у Calvin Klein? 

У каждого из брендов — своя концепция и дух, но мы стремимся к их взаимодействию там, где имеет смысл сообща пробовать новые технологии. Концепция «магазина будущего» Tommy Hilfiger объединяет традиционный ритейл, виртуальное взаимодействие и пространство общения — кафе People’s Place. Сходные цифровые элементы, например, гиды по размерам джинсов, интерактивные цифровые панели и видео с показов, есть и в магазинах Calvin Klein, и это привлекает покупателей-экспериментаторов, молодых душой. 

WeAr писал о концепции Tommy Hilfiger «Магазин будущего», когда она только запустилась. Чего уже удалось достичь с ее помощью и будет ли она распространена на другие бренды PVH?

«Магазин будущего» — это многоканальный подход к ритейлу. Покупатели нового поколения уже не хотят просто заходить в магазин и покупать продукт: им нужны увлекательное и персонализированное знакомство с брендом и широчайший ассортимент. Сейчас цифровые элементы «магазина будущего» внедрены у нас примерно в 40 магазинах по всему миру. Хотя это глобальная концепция, мы можем адаптировать ее к изменчивым требованиям локального рынка. Это позволило нам изменить покупательский опыт клиента Calvin Klein — и продвижение бренда, и стиль работы. 

Как PVH поддерживает своих партнеров-ритейлеров?

Мы совместно делаем эксклюзивные проекты, от появления в магазине амбассадора бренда — Льюиса Хамильтона или Джиджи Хадид — до Дня Бренда на платформе Tmall в один день с нашим шанхайским показом ‘TOMMYNOW’ или коллаборации Calvin Klein Jeans и Интернет-магазина Zalando в честь его 10 годовщины. 

Вы внедряете в Европе схему «покупай после примерки» и для Tommy Hilfiger, и для Calvin Klein. Зачем?
 
[bookmark: _GoBack]Эта программа показывает нашу решимость пробовать новые цифровые возможности, которые улучшают онлайн-шоппинг. Это позволяет ликвидировать разрыв между опытом покупок онлайн и офлайн, повышая удовлетворенность и лояльность потребителя. С момента запуска схемы количество обращений в службу поддержки, связанных с оплатой по счёту-фактуре, сократилось на 75%. 

Льюис Хамильтон и Джиджи Хадид были заметными инфлюенсерами Tommy Hilfiger, а Кардашьяны — Calvin Klein. С какими инфлюенсерами вы собираетесь работать в будущем? 

Наша коллаборация с Зендаей, амбассадором женской линии Tommy Hilfiger, отражает наше стремление сотрудничать с кумирами завтрашнего дня, разделяющими ценности нашего бренда —  разрушение условностей и поощрение многообразия. Мы используем охват международных амбассадоров и одновременно сотрудничаем с локальными селебрити, которые оказывают более прямое маркетинговое воздействие на узнаваемость бренда. 

