走进焦点

推广多品牌商店要做些什么？WeAr问来自不同国家的零售PR专家有何高见。

为多品牌商店做市场营销可能会比较棘手。莫斯科高端零售商场Aizel公关总监Artur Efremov解释道：“单一品牌店比较容易，因为有品牌的指引还有展厅为公关宣传准备好样衣。相反，多品牌的话就像合租一个大房子，正如Aizel的老板Aisel Trudel说的般，许许多多品牌同时存在一个地方，但要确保面面俱到。”除了宣传各个牌子，向媒体、还有直接向终端消费者重点强调店铺的愿景和策略也非常有必要。“保证成功地与顾客沟通。了解他们去什么地方，阅读什么书刊，怎么度假等，这都将有助你明确营销和公关的目标。”

然而，来自杜塞尔多夫textschwester 公关及新闻机构的拥有者Alexandra Iwan却有着不同的体验。她觉得如果能找对方法，多品牌商店实际上比单一品牌商更容易合作。她认为：“商店公关总是稍微有点针对性，主要就是店内活动。你需要认清并且充分利用这种先天的优势。”一旦有了适当的活动氛围，商场便可产生惊人的舆论覆盖度。“就如Afew Sneaker Store，媒体竞相报导，捧得它像明星一样！” 

究竟什么样的活动才是最成功的？Ivy Lee中介机构的Leroy Aznam说：“我们能最大限度提高零售商场的媒体报道率的重要举措，是交叉合作。例如，针对高端商场Tenue de Nimes我们组织了Converse在当地的合作。在店里，消费者可以亲眼看着一双双Converse通过特殊的蘸染技术被转化成独一无二的球鞋。该活动吸引了许多丹宁和运动鞋的粉丝排长龙围观！” 

公关活动可以针对各种观众：终端消费者，传统时尚媒体，或徘徊于这两者间的“专业型消费者”，甚至是网红。有时候这意味着要策划不同的活动。Iwan建议“通向成功的三步策略”：一个当地新闻活动，一个充满激情的开幕仪式，还有一个走出这个世界的网上博客活动。其他情况，Luisa Via Roma网站项目经理Nicola Antonelli指出，一次大型活动足以胜任。比如每年举办两次的Florence4Ever活动就能吸引“广泛的媒体，包括博客与有国际影响力的网红”。

那数码推广又如何？Antonelli揭露她的秘密武器：“针对特定国家的Google和其他搜索引擎的SEO和SEM，比如中国的百度、韩国的Naver、俄罗斯的Yandex；社交网络上每天更新编辑内容，主要就是Facebook和Instagram；还有展示广告系列，为特定用户进行地理定位和定制。 
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