В ЦЕНТРЕ ВНИМАНИЯ 
КАК ПРОДВИГАТЬ МУЛЬТИБРЕНД? WeAr ОПРОСИЛ ПИАРЩИКОВ, РАБОТАЮЩИХ В РИТЕЙЛЕ РАЗНЫХ СТРАН.

Мультибрендовые магазины бывает непросто продвигать на рынке. Артур Ефремов, директор по связям с общественностью премиального московского бутика Aizel, объясняет: «С монобрендами все просто: у вас есть рекомендации от лейбла и шоурум с пресс-сэмплами. А мультибренд, наоборот, похож на большую коммуналку, как говорит владелица Aizel Айсель Трудель: здесь должны уживаться несколько десятков брендов, и ты каждому из них должен уделить внимание, никого не обидеть». Как и в случае с рекламой отдельного лейбла, необходимо подчеркнуть концепцию и стратегию магазина, причем не только прессе, но и конечному потребителю: «Обязательно разговаривайте со своими клиентами. Узнавайте, где они тусуются, что читают, как развлекаются — это поможет вам таргетировать маркетинг и PR».
Александра Айван, владелица PR-агентства textschwester в Дюссельдорфе, с этим не согласна: по ее опыту, работать с мультибрендами на самом деле легче, чем с отдельными лейблами, если уметь. «В мультибренде пиар всегда немного более таргетированный и в основном это мероприятия в самом магазине: вам нужно понять и максимально использовать дух места», — говорит она. Но если ваши мероприятия поймают нужную волну, они могут получить потрясающее освещение: «Возьмите Afew Sneaker Store: пресса следит за ним, как за поп-звездой!»
[bookmark: _GoBack]Какие же мероприятия приносят наибольший успех? «Наш главный способ максимально повысить заметность ритейлера — кросс-коллаборация. — говорит Лерой Азнам из агентства Ivy Lee. — Мы устроили бутику Tenue de Nimes местную коллаборацию с Converse. Посетители магазина могли увидеть преображение «конверсов» при помощи специальной техники окрашивания. Это мероприятие собрало длинную очередь из поклонников денима и кед!»
Аудитория PR-мероприятий может быть разной: конечные потребители, традиционная модная пресса и «профессиональные потребители», то есть трендсеттеры. Иногда это означает, что нужно организовать разные мероприятия. Айван предлагает «трехступенчатый рецепт успеха: закрытое мероприятие для прессы, открытие с большой помпой и убойное мероприятие для блогеров». В других случаях может быть достаточно одного крупного события: Никола Антонелли, менеджер веб-проектов Luisa Via Roma, вспоминает Florence4Ever, событие, которое дважды в год привлекает «самые разные медиа, включая блогеров и международных трендсеттеров».
Что же касается цифрового маркетинга — Антонелли раскрывает свои ключевые инструменты: «Оптимизация поисковых систем и поисковый маркетинг через Google и другие поисковики, в зависимости от страны: в Китае это Baidu, в Южной Корее — Naver, в России — Yandex; ежедневный редакционный контент в соцсетях, в основном Facebook и Instagram; дисплейная реклама, локализованная и настроенная для конкретного пользователя».
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