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Arndt Traindl 

Store Branding EXCELLENCE 

So wird Ihr Laden zu einer starken Marke



код  бренда

Продукт

Стиль

Позиционирование

Миссия

Ценности

Видение

Стиль

Видение





Исследование 

корпоративных 

ценностей 

600 компаний
160 имеют ценности 

бренда



Бренды  - результат коммуникации, восприятия и 

познания.  Все, что мы воспринимаем, может стать 

брендом. 

Бренды генерируют эмоциональную выгоду 

ощущение безопасности и доверия    престиж   власть  

симпатия    отождествление и принадлежность  

 острые ощущения 



Скидки подобны случайным связям, 

а сильные бренды – настоящая любовь. 



Агенты коммуникации

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент



 Забота    Уважение   Поддержка    Улыбка



Модель Герцберга 

hard skills soft skills



Бренд – это человек
• Участливое отношение 

• Дружелюбный настрой
• Радость
• Эмоциональная 

интеллигентность
• Гармония 

• Эмпатия
• Умения разрешать конфликты
• Навыки вербальной и 

невербальной коммуникации
• Знания человеческой 

психологии
• Добродетельность
• Умения работать в команде 

• Готовность помочь

мотивация достижения



Персональный 

объем 

продаж



Corporate values Necessary soft skills Skill building exercise

People 1. Skills of applying high emotional: - intelligence
- reflection
- active listening
- receive and use feedback
- managing emotions and stress
2. Skills of observance of rules of the corporate 
code and rules of the labor schedule.

1. Monitoring emotions.
2. Cases of typical corporate situations.

Customer focus 1. Sales skills:
- contacting the customer,
- identifying needs
- making presentations and self-presentations, 
- working with customer hesitations,
- argumentation
- opposition to manipulation
- making a deal.
2. Skills of using sales scripts.
3. Business writing skills.
4. Skills of applying high emotional intelligence.

1. Formation of positive statements and 
good news about the product.

2. Formation open and alternative 
questions.

3. Presentation in the language of 
customer benefit.

Efficiency Skills planning and KPI achievements. Creating long-term, medium-term, 
short-term plans.

Environment Skills for sustainable resource use. A series of animated videos about 
saving resources in the office.



социальнос
ть

власть

Мотивационная структура 

покупателя

новаторств
о

безопаснос
ть



Hier bin ich Mensch hier Kauf ich ein



доверие   личная ответственность творческий 
подход



Как развивать  

эмоциональный 

интеллект?

Мониторинг  своих  

эмоций
Что я чувствую

Анализ своих эмоций

Наблюдение чужих 

эмоций

Управление эмоциями

На раз, два, три – без слов



Тот, кто ухаживает за лозой в винограднике, 
получает сладкие плоды...



Агенты коммуникации

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент





Конкурентный анализ ассортимента

Конкурент 1 Конкурент 2

2 марки Больше 15 Больше 10



Гомоэкономикус 













от 1 до 1,5 различных моделей на м кв













Соматические 

маркеры



Агенты коммуникации

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент









Работа с возражениями
«Согласись — уточни — аргументируй — подведи итог»

Пример работы с возражением «дорого,   я видел у конкурентов дешевле (в интернете 
дешевле)»

Да, это интересно А вы видели какую 
модель?

Какая марка была в 
интернете?

А какой там был 
материал?

Дает ли производитель 
гарантию?

А какая там была 
толщина?

Мы работаем только 
с местными 

(российскими 
поставщиками), С 
этим поставщиком 
мы работаем давно

Такие изделия 
делают многие,   но  

наш поставщик 
отвечает за качество 

и дает гарантии.
Если наше изделие 

выйдет из строя,   
мы готовы его 

отремонтировать. У 
нас толщина 

изделия больше.

Итак…







ALDI Nord и ALDI Süd 
10 000 магазинов 

в 20 странах
Свежесть продуктов Низкие цены

Нет рекламы в Германии
«Qualität ganz oben – Preis ganz unten»

Hi-Tech от дискаунтеров (Schadt)

туристические поездки и даже продажа 

билетов на междугородние автобусы, 

интернет-торговля

марочный снобизм и 

Noname

Тестирование продуктов 

немецкими журналами





























Агенты коммуникации

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент















минимальная 

продолжительность 

раздражения







Зрение



Abercrombie is sexy!



открытые вопросы, 

которые начинаются со слов: 

"где", "когда", "куда", "откуда", 

"почему", 

"зачем", "как", "какой / какая / 

какое / какие"

Слух 



Клиентский запрос Характеристика товара, 
его свойство

Связующая фраза, 
переход к объяснению 

выгоды

Преимущества, польза для 
клиента 

благодаря этому, 
из этого следует, 
это обеспечит,   
вы сможете,   
это значит, 

таким образом,   
легко позволит вам, это 
даст вам возможность,  

вследствие этого, 
 это удобно для вас, это 

гарантирует, 
следовательно,   

вы сможете

Пример
печь для банного 

отдыха большой семьи
имеет выносную топку 

и обзорное стекло 

благодаря чему Вы сможете отдыхать и 

наблюдать за огнем из 

комнаты отдыха 

Слух 

Язык пользы





Обоняние
Флагманский магазин Sony 

интегрирует в свои 

магазины запах дыни, что 

помогает клиенту 

сохранять спокойствие и 

видимо, покупать больше. 

В сети отелей Hyatt во всех 

холлах и номерах 

присутствует 

брендированный запах, 

так, что независимо от 

того, в каком городе вы 

находитесь, в отелях сети 

вас всегда встретит 

уникальный и знакомый 

запах.





Вкус
Качество бренда измеряется исходя из 

качества угощения.

Осязание
Все детали 

(поверхности), к 

которым будут 

прикасаться 

клиенты, входят в 

тактильную 

программу 

бренда.



Стресс – 

растерянность 

сдержанное покупательское 

поведение. 

придирчивость, 

неуверенность при принятии решения, 

потеря доверия, 

нервозность, 

агрессивность 

ограниченная готовность к 

коммуникации. 

критический настрой клиента
все вызывает недоверие. 

Потребитель перестает замечать что-

либо хорошее в объектах 

восприятия.

Клиент хочет только одного
– уйти из магазина. 















качество навигации

достаточное
пространство

качество освещения

температура

качество воздуха

отсутствие акустических и 

ольфакторных загрязнителей

движение



Агенты коммуникации

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент

Человек

Пространство

Сервис

Ассортимент
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