Sous les feux des spotlights 

Comment faire la promotion d'un magasin multimarques ? WeAr a interrogé des RP spécialistes du détail de plusieurs pays.


Les magasins multimarques peuvent être délicats à promouvoir. Artur Efremov, directeur des RP du détaillant haut-de-gamme Aizel à Moscou, explique : "Avec des monomarques, c'est facile : vous avez l'univers de la marque et un showroom avec des modèles de presse. Pour un multimarques, au contraire, cela ressemble à une grande colocation, - comme aime dire Aisel Trudel, le propriétaire de Aizel – un même lieu où des dizaines de marques coexistent, et vous devez être sûr de parler de chacune." Comme pour promouvoir des marques indépendantes, il est nécessaire de souligner la vision et la stratégie du magasin, non seulement à la presse, mais directement au consommateur final : "Soyez sûr de dialoguer avec vos clients. Apprenez où ils sortent, ce qu'ils lisent, comment ils s'amusent, tout cela vous informera sur la façon de cibler votre marketing et vos RP."

Alexandra Iwan, propriétaire du bureau de presse et de RP textschwester à Dusseldorf, pense différemment : d'après son expérience, les multimarques sont plus faciles que les marques lorsqu'il s'agit de collaborer, si vous savez comment vous y prendre. "Les RP d'un magasin sont toujours un peu plus ciblées et impliquent surtout des événements ; vous devez reconnaître et accomplir le maximum de genius loci", affirme-t-elle. Cependant, une fois que vous avez le bon ton sur l'événement, cela peut atteindre une couverture surprenante : "Regardez par exemple le Afew Sneaker Store : il est couvert par les médias comme une pop star !”
[bookmark: _GoBack]
Alors quels genres d'événements marchent le mieux ? "Notre méthode la plus importante pour maximiser l'exposition du magasin est la cross collaboration", précise Leroy Aznam, de l'agence Ivy Lee. Par exemple, pour la boutique haut-de-gamme Tenue de Nimes, nous avons organisé une collaboration locale avec Converse. Au magasin, les clients pouvaient voir une paire de Converse transformées par une technique spéciale de bain de teinture. Cette activité a attiré une longue queue de fans de denim et de sneakers !"

Les événements de RP peuvent cibler diverses parties prenantes : le consommateur final, la presse traditionnelle de mode et les "prosumers" qui sont entre ces deux mondes, c'est-à-dire les influenceurs. Cela implique parfois d'organiser plusieurs événements. Alexandra propose "une recette en trois étapes pour leur succès : un événement pour la presse locale, une ouverture avec plein d'activités attrayantes et un autre de blogueurs pour sortir de ce monde". Dans d'autres cas, un seul, mais plus grand, peut suffire : Nicola Antonelli, Web Project Manager de Luisa Via Roma, prend pour exemple l'événement biannuel Florence4Ever qui attire "un vaste choix de médias, y compris les blogueurs et influenceurs internationaux."

Et quid du marketing numérique ? Nicola révèle ses outils-clés : "SEO et SEM via Google et autres moteurs de recherche pour des pays spécifiques, comme Baidu pour la Chine, Naver pour la Corée du Sud et Yandex pour la Russie. Du contenu rédactionnel quotidien sur les réseaux sociaux, principalement Facebook et Instagram. Enfin, diffuser des campagnes, géolocalisées et ciblant le client spécifique."
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