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В начале 2015 года, когда стало понят-
но, что покупательная способность рез-
ко упала и будет еще долго восстанав-
ливаться, встал вопрос - что же делать? 
Мы обратились к нашим покупателям 
через опросы и начали собирать идеи. 
Что было поразительно, так это то, что 
покупатели в ТРЦ «РайON» на Троещи-
не больше всего хотели, чтобы в ТРЦ 
появился магазин Zara и еще несколько 
брендов категории «средний+». А как 
раз эта категория в ТРЦ на тот момент 
«умирала», т.к. это желание покупате-
лей сводилось к покупке данных брен-
дов исключительно на распродажах с 
частотой 2 раза в год. 

Сопоставив данные опросов с реальной 
ситуацией в ТРЦ, мы пришли к выводу, 
что опрашиваемые нами покупатели 
просто выдавали желаемое за действи-

тельное. 

Тогда мы перешли к формату фо-
кус-групп и глубинных интервью, чтобы 
понять, как же думают наши покупате-
ли. И здесь нас поджидали сюрпризы. 
Оказалось, что они думают, будто эко-
номят и рационально делают покупки, 
на самом деле поступая совершенно 
нерационально. Например: «повелась 
на скидки, провела 2 часа в ТРЦ, не 
нашла, чего хотела, расстроилась, им-
пульсивно купила то, что не нужно, 
дома расстроилась еще раз, пошла сда-
ла, от процесса возврата расстроилась 
в третий раз».

А когда мы начали анализировать то, 
что покупатели реально делают в ТРЦ, 
то пазл распался совсем!

ОНИ ГОВОРИЛИ НАМ ОДНО, ДУМА-
ЛИ ДРУГОЕ, А ДЕЛАЛИ ТРЕТЬЕ!

Причем кластеризировать поведение 
покупателей в большие группы по де-
мографическим признакам оказалось 
бессмысленно, т.к. в одной из наших 
целевых аудиторий барышни 25-35 
лет потребляли абсолютно по-разно-
му не только в зависимости от дохода, 
семейного положения и места работы, 
но и от образа жизни, питания, занятия 
спортом, круга интересов, жизненной 
позиции и еще чего-то. 
Это означало, что нам придется, кроме 
обычных демографических признаков, 

начать обращать внимание на психо-
метрические и дробить наши целевые 
аудитории на маленькие сегменты, 
чтобы предлагать им тщательно подо-
бранные информационные продукты.

Несмотря на такую потребность наше-
го бизнеса в 2015 году, нам не хватало 
данных и не хватало инструментария, 
который бы стоил не все деньги мира.

И вот три года спустя, в 2018 году, 
можно сказать, что благодаря цифро-
вым каналам, а также системе сбора и 
анализа данных, их количество и каче-
ство позволяет нам понимать психо-
метрику наших активных покупателей 
в маленьких, но важных кластерах с 
одинаковым потребительским почер-
ком. Кроме этого, цифровые каналы 
(Facebook, Instagram, YouTube), где мы 
располагаем аудиторией в десятки ты-
сяч активных потребителей, становят-
ся неплохими медиаплатформами для 
наших партнеров. 

А теперь вишенка на торте. Если рань-
ше обнаружить то самое «еще что-то» 
в принятии покупателями решения 
«купить или не покупать?» было нео-
правданно дорого для ритейла, то уде-
шевление технологий исследований 
мозга дало нам возможность тестиро-
вать наши продукты на подсознатель-
ную реакцию покупателей. Именно ту 
реакцию, которая и отвечает на во-
прос, почему они делают совсем не то, 

что думают, и не 
то, что говорят.

Если еще в 2016 году на лекции Ни-
колауса Димитриадиса, специалиста 
по исследованию мозга, мы глотали 
слюну, понимая, что эти решения нам 
недоступны по цене, то уже в 2018 
году мы можем за относительно не-
большие деньги протестировать ис-
тинную реакцию наших покупателей 
на рекламный текст, ролик, запах в ма-
газине, восприятие арт-объекта в гале-
рее. Мы можем отследить интерес, не-
приятие, возбуждение, озадаченность 
и т.д., чтобы убрать из сообщения то, 
что вызывает ненужные эмоции, и сти-
мулировать те, которые благоприятно 
влияют на рост вероятности покупки. 

Вот так еще один полезный инстру-
мент роста продаж стал доступен мас-
совому ритейлу благодаря быстрому 
развитию новых технологий и их стре-
мительному удешевлению. Теперь 
мы можем решить проблему Джона 
Уанамэйкера, который говорил: «По-
ловину маркетингового бюджета мы 
тратим впустую. Вот только я не знаю, 
какую половину!».
На странице 7 дайджеста можно про-
читать о новых возможностях нейро-
маркетинга сегодня.

Retaily yours,
Михаил Меркулов 

Обращение CEO

Почему не стоит делать того, что 
говорят нам наши клиенты?
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Изменения tenant-mix за 2-й квартал 2018 года в 
торгово-развлекательных комплексах Arricano

•	 Магазин техники и электроники 
ALLO

•	 Магазин гаджетов и аксессуаров 
Xiaomi

•	 Брендовый магазин товаров «все 
для дома» Top Shop

•	 Магазин женской одежды Prestij 
L-XXXL

•	 Магазин аксессуаров LMI
•	 Остров сладостей Candy Point
•	 Кофейня Gusto Coffee

•	 Магазин ювелирных украшений 
«Золота країна» 

•	 Магазин гаджетов и аксессуаров 
Xiaomi 

•	 Магазин французской косметики 
Yves Rocher

•	 Магазин профессиональной 
косметики Palitra 

•	 Остров гаджетов и аксессуаров 
kiOSk

•	 Магазин профессиональной кос-
метики Palitra 

•	 Ресторан Brand Cook – расшире-
ние атмосферного пространства 

•	 Магазин стильной одежды 
Sassofono

•	 Спортивный магазин ProSport
•	 Магазин обуви и аксессуаров Vitto 

Rossi
•	 Специализированный магазин 

K-Market 
•	 Специализированный остров 

Curaprox
•	 Остров ювелирных украшений 

SOVA
•	 Кофейня Coffeelat
•	 Beauty Market Isei (ребрендинг 

Beyond) 

Во втором квартале 2018 года ТРК Arricano усилили позиции в наиболее востребованных товарных группах в категории fashion 
и IT. Еще одной отличительной особенностью данного периода стал запуск новых партнерских проектов с уже существующими 
арендаторами, но в других форматах и в других ТРК компании. 
Главная задача года для команды Arricano – внедрение таргетированных бизнес-решений, нацеленных на рост товарооборота 
арендаторов. 
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ТРК как социальное пространство: 
Marketing & PR проекты во 2-м квартале 2018

Co-working & co-playing 
edutainment 

Cool School! І ніякого 
навчання в ТРЦ «РайON» 

Инновационные 
ІТ-мастер-классы 
компьютерной 
академии «Шаг»

Креативный 
мастер-класс Art Mart в 
ТРК «Проспект»

Тематический 
этно-мастер-класс в 
ТРК «Проспект»

Fashion opportunities, 
экономия времени и 
бюджета 

Global Summer Sale 
в ТРК «Солнечная 
Галерея» и ТРК City Mall

Досуг и 
социализация

День рождения 
ТРК City Mall

Крафтовая ярмарка в 
ТРК «Проспект»

«Крафтовое Запорожье» 
в ТРК City Mall

Handmade ярмарка в 
ТРЦ «РайON»

«Ярмарка спорта» в 
ТРК City Mall

Blogging-
культура

Lifestyle & lifehacks с 
блогером Наталией 
Мичковской в 
ТРК «Проспект»

Food&Mood с блогером 
Евгением Клопотенко в 
ТРК «Проспект»

Встреча блогеров и 
ЛОМов в ТРК City Mall

Instagram-contact с 
блогером Ольгой 
Зуйковой в City Mall

Шопинг впечатлений 
с блогером Анной 
Авериной в 
ТРК «Солнечная 
Галерея»

Эмоции 
и притяжение

DJ-battle в ТРК City Mall 

«День вишиванки» в 
ТРК «Проспект»

Street-art в ТРК City Mall 

Выступление 
бандуристов в 
ТРК «Проспект» 

«Экстрим шоу» в 
ТРК City Mall  

Инсталляция одуванов 
для selfie в 
ТРК «Проспект» 

БМВ Family Krivbass в 
ТРК «Солнечная 
Галерея»

Социальная акция 
«Аутизм. Відкрий своє 
серце дітям» в 
ТРК «Солнечная 
Галерея»

Специальные 
медийные проекты 

Интервью с продавцами  
о покупателях в 
ТРК «Солнечная 
Галерея» и ТРК City Mall

Интервью с педагогами 
Деснянского района 
о воспитании и 
креативном развитии 
детей в ТРЦ «РайON»
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Каждая награда Arricano – почетный 
знак, усиливающий репутацию компа-
нии как сильного игрока и ответствен-
ного работодателя. В этом году коман-
да Arricano получила 5 наград, каждая 
из которых подтверждает признание 
рынком стабильного успеха, желание 
развиваться и совершенствоваться. 28 
февраля 2018 года два ТРК компании 
Arricano - «Солнечная Галерея» (Кри-
вой Рог) и City Mall (Запорожье) - стали 
победителями Национальной премии 
Украины в сфере розничной торговли 
Retail Awards «Выбор потребителя» в 
категории «Торговые центры». 
А первый Shopping Centers Forum 

& Awards, который прошел 31 мая, 
принес сразу три награды. И каждая 
по-своему ценна для Arricano. Так, 
ТРК «Проспект», флагманский про-
ект компании, завоевал сразу две 
награды – в номинациях «Лучший 
маркетинг» и «Выбор арендатора». 
По результатам комплексной оцен-
ки независимым профессиональным 
жюри Arricano Real Estate plc выбра-
на как «Лучшая управляющая ком-
пания». За этим – работа большого 
коллектива. И так сложилось, что 
большая часть этих людей остается 
за кадром. А в то же время управ-
ление торговым центром – это не 

только грамотный tenant mix и по-
стоянная маркетинговая поддерж-
ка, но и вовремя предоставленные 
первичные документы, и опера-
тивное согласование юридических 
документов, быстрое реагирова-
ние представителей управляющей 
компании на просьбы и замечания 
арендаторов, связанные с техни-
ческими аспектами работы объек-
та. Большой объем работы лежит 
именно на представителях службы 
эксплуатации. 

В Arricano эксплуатацией каждого 
торгового центра управляет всего 
несколько человек. 
Такие услуги, как поддержка жизне-

деятельности здания ТРК, клининг, 
ремонт - предоставляются аутсор-
синговыми компаниями. Директорам 
торговых центров - Инне Сотниковой, 
Марине Барановой и Вардуи Батра-
ковой - есть чем гордиться. Работа 
автоматизирована, и в этом большая 
заслуга профессиональных команд, 
которые работают вместе не первый 
год. 

Любая награда, даже самая незна-
чительная, приятна и почетна. Для 
всей компании важен каждый сотруд-
ник, который ежедневно вносит свой 
вклад в развитие бренда Arricano. И в 
этом заключается сила команды. 

Corporate Awards 2018

Arricano team awards 
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Arricano team awards 
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Neuro marketing by Dr. Nikolaos Dimitriadis

За последние 60 лет о работе мозга 
ученые узнали больше, чем за всю пре-
дыдущую историю человечества. От-
крытия нейробиологии в сочетании с 
исследованиями поведенческой эконо-
мики и психологии потребления сегод-
ня помогают повышать эффективность 
взаимодействия между продавцом и 
покупателем. Они также позволяют 
управлять вниманием покупателя и 
влиять на принятие решения не только 
в рациональной области, но и в интуи-
тивной - иррациональной. Занимается 
этим направлением новая наука – ней-
ромаркетинг. Цель ее - лучше понять 
потребителя и его реакцию на марке-

тинговые раздражители путем прямого 
измерения активности мозга.

В июне 2018 года в Украину приезжал 
международный гуру по нейромар-
кетингу Николаос Димитриадис - Dr. 
Nikolaos Dimitriadis, который более де-
сяти лет применяет нейробиологию и 
поведенческую экономику в области 
маркетинга, коммуникаций, лидерства и 
образования; автор книги “Neuroscience 
for Leaders: A Brain Adaptive Leadership 
Approach”; сертифицированный нейро-
маркетолог и участник программы 
нейромаркетинга в Гамбургской медиа-
школе, SalesBrain; обладатель меж-

дународной награды Ассоциации PR, 
премии SABER от Holmes Report и дру-
гих международных и национальных 
наград; управляющий директор Trizma 
Neuro, прикладной нейронаучной ком-
пании; региональный директор Меж-
дународного факультета университета 
Шеффилда, Городского колледжа в 
Сербии, Черногории и Боснии и Герце-
говине.

На тренинге по нейромаркетингу и экс-
клюзивной встрече с партнерами нашей 
компании в рамках проекта B2B Upgrade 
by Arricano Николаос Димитриадис де-
лился исследованиями, нейромарке-

тинговыми наработками по изучению 
мозга, презентовал кейсы и давал прак-
тические рекомендации о том, как за-
цепить покупателя и понравиться ему. 
Главный месседж в нейромаркетинге, 
изменивший подход в изучении потре-
бительских инсайтов, на котором Dr. 
Nikolaos Dimitriadis заострил внимание: 
«Мозг – эмоционален!».

Предлагаем 10 открытий нейромарке-
тинга и neuro hacks от Николаоса Ди-
митриадиса, международного гуру и 
автора бестселлера «Neuroscience for 
Leaders». 
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1. Первое, что определяет мозг – 
эмоция: нравится ему что-то или 
нет. Если говорить об устройстве 
мозга, у человека есть рептильный, 
или старый мозг, и неокортекс, но-
вый мозг, который отличает людей 
от других приматов на всей нашей 
планете. Но именно старый мозг со-
хранил поразительное влияние в на-
шей повседневной жизни. Несмотря 
на современную способность думать 
и анализировать, старый мозг часто 
доминирует в таком анализе - легко 

и быстро побеждает выводы ново-
го мозга. Умственная функция мозга 
и логических связей – вторична. В 
мгновенном определении like, dislike 
или ignore на первый план выходит 
эмоция. Методика нейромаркетинга 
позволяет создавать такие покупа-
тельские паттерны и поведенческие 
сценарии шопинга-XXI, в которых 
есть возможность управлять эмоци-
ей и покупательским поведением. В 
итоге - твой товар может понравить-
ся покупателю сразу. 

2. Мозг – это не единая субстанция. 
Этот небольшой орган весом в непол-
ных полтора килограмма содержит 
более 100 миллиардов живых клеток 
и один миллион километров связую-
щих волокон. Мозг сигнализирует о 
большом количестве нужд, требую-
щих удовлетворения. 

3. Решение о покупке принимается 
еще быстрее, чем top-of-mind. По-
этому результаты классических фо-
кус-групп можно рассматривать как 
ответ на вопрос: «О чем мечтают по-
купатели», а не как выводы потреби-
теля, основанные на первичной, ис-
тинной, реакции мозга и его реальных 
решениях. 

4. Необходимо 40 секунд, чтобы по-
купатель заметил логотип бренда. И 
всего лишь 0,5 секунды, чтобы на нем 
сфокусироваться. 

5. Посредством eye-tracking техно-
логий, которые позволяют отслежи-
вать направление взгляда покупателя, 
можно измерить ритмы активности 
нейронов мозга и его эмоционального 
состояния. По неконтролируемым со-
кращениям мышц лица легко узнать 
эмоциональную реакцию покупателя 
– нравится ли бренд или не нравится, 
либо, возможно, покупатель к нему 
равнодушен. 

6. Визуализация эмоций – наглядный 
пример того, как покупатели восприни-
мают бренд и его коммуникацию. 

7. Нравится или не нравится – основная 
эффективность силы бренда. Потому 
что когда ваш бренд вызывает позитив-
ные эмоции, потребитель уже сделал 
выбор в пользу вашего бренда.

8. Исследовав мозг на предмет того, 
что покупателям нравится, можно по-
влиять на их поведение и даже стиму-
лировать решение о покупке. 

9. Инструментарий нейромаркетинга 
- практичен и доступен, он позволяет 
«измерить» эмоциональный фон в ма-
газине или даже разработать наиболее 
эффективный паттерн поведения про-
давцов. 

10. Нейромаркетинговые исследова-
ния позволяют затронуть эмоции и 
отыскать новые точки влияния и понять 
реакцию мозга под воздействием раз-
личных рекламных факторов. 

Приятно осознавать то, что бесцен-
ные технологии для ритейла, которые 
раньше казались фантастикой, сегодня 
становятся доступными, если изучать 
нейромаркетинг. В этом Николаос Ди-
митриадис убедил слушателей на B2B 
neuromarketing Upgrade by Arricano. 

B2B partnership upgrade
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Ассоциация ритейлеров Украины 
проведет вторую ежегодную цере-
монию, на которой будут названы и 
награждены самые успешные компа-
нии ритейла и девелопмента страны - 
Retail & Development Business Awards 
2018.

Оцениваются успехи и достижения 
компаний сферы розничной торговли 
и торговой недвижимости за период с 
30.06.17 по 01.07.18.

Церемония награждения лучших 
компаний сферы ритейла и торговой 
недвижимости - Retail & Development 
Business Awards 2018 состоится 14 
сентября 2018 года в КВЦ Парковый 

(Киев, Парковая дорога, 16 А).

В этом году на RDBAwards 2018 будут 
представлены следующие номина-
ции:

● Retail

1. Ритейлер года в drogerie
2. Ритейлер года в косметике и пар-
фюмерии
3. Ритейлер года в сегменте техники, 
электроники и гаджетов
4. Ритейлер года в jewelry
5. Ритейлер года в сегменте товаров 
для детей
6. Супермаркет года в FMCG
7. Гипермаркет года в FMCG

8. Ритейлер года в сегменте спортив-
ной одежды и обуви
9. Ритейлер года в сегменте товаров 
для дома и уюта
10. Национальный fashion-оператор 
года
11. Международный fashion-оператор 
года
12. Якорный fashion-арендатор года
13. Мультиканальный ритейлер года
14. Лучший shop-concept года
15. Персона года в ритейле

● E-commerce

1. E-commerce-ритейлер года в сег-
менте товаров для здоровья, красоты 
и ухода
2. E-commerce-ритейлер года в сег-
менте техники, электроники и гадже-
тов
3. E-commerce-ритейлер года в fashion
4. E-commerce-ритейлер года в jewelry
5. E-commerce-ритейлер года в сег-
менте товаров для детей
6. E-commerce-ритейлер года в сег-
менте спортивной одежды и обуви

● Development

1. Лучший малый ТРЦ
2. Лучший средний ТРЦ
3. Лучший большой ТРЦ
4. Лучший аутлет-центр
5. Персона года в девелопменте

● Гостей мероприятия ждет ком-
плексная развлекательная про-
грамма: красная дорожка, фотозона, 
банкет, награждение победителей, 
праздничная программа и networking.

● Аудитория: владельцы и ТОП-ме-
неджмент крупных розничных сетей и 
девелоперских компаний

● Дресс-код мероприятия: Black Tie 
Invited - «черный галстук приветству-
ется»
Мужчинам: классический смокинг, 
черные туфли на тонкой подошве.
Женщинам: коктейльное или вечер-
нее платье, нарядный костюм, туфли 
на каблуках.

Анонс

Retail & Development Business Awards 2018

Детальнее о мероприятии: 
https://rau.ua/retail-development-awards/

Контактное лицо по вопросам 
регистрации Олеся Кобцева
Client manager 
● +38 (050) 313 74 53 
● o.kobceva@rau.ua

Контактное лицо по вопросам 
партнерства: Эдуард Ковтун
Partnership manager 
● +38 073 213 50 61 
● e.kovtun@rau.ua

https://rau.ua/retail-development-awards/ 
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Департамент рекламы и маркетинга 

marketing@arricano.com

Пресс-служба  

Olena.Obuhivska@arricano.com.ua

Департамент аренды

leasing@arricano.com.ua

www.arricano.com/ruwww.youtube.com/channel/
UCLZSxqNKyIFHRmZnHaJICtQ

www.facebook.com/ArricanoGroup/?fref=ts

Contacts
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